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Bank Syariah Mandiri merupakan bank milik pemerintah 
pertama yang berlandaskan operasionalnya pada prinsip syariah. Salah 
satu produknya yaitu produk pembiayaan pensiun. Dalam 
memasarkan produk pembiayaan pensiun di Bank Syariah Mandiri 
KCP Ungaran agar menarik nasabah tidaklah mudah, karena masih 
banyak masyarakat yang tidak mengetahui mengenai produk 
pembiayaan pensiun dan masih menganggap bank syariah sama 
dengan bank konvensional. Oleh karena itu diperlukan strategi 
pemasaran yang tepat demi keberhasilan perusahaan. 
Berdasarkan permasalahan diatas penulis membuat Tugas 
Akhir dengan Judul “Strategi Pemasaran pada Pembiayaan Pensiun di 
Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran” dengan rumusan masalah yaitu 
bagaimana strategi pemasaran pada produk pembiayaan pensiun di 
Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran dan apa saja kendala- kendala 
yang dihadapi Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran dalam 
memasarkan produk pembiayaan pensiun serta bagaimana cara 
mengatasi kendala tersebut. 
 Rumusan masalah tersebut dianalisis dengan metode 
deskriptif analisis. Metode pengumpulan datanya melalui wawancara 
dengan staf marketing pembiayaan pensiun, Dokumentasi dan 
Observasi secara langsung di Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran. 
 Hasil dari penelitian ini menyimpulkan bahwa strategi 
pemasaran pada produk pembiayaan pensiun di Bank Syariah Mandiri 
KCP Ungaran menggunakan metode bauran pemasaran (marketing 
mix) yaitu product, price, place, dan promotion. Namun terdapat 
kendala – kendala seperti persaingan, loyalitas nasabah kepada bank 
konvensional, minimnya pengetahuan nasabah tentang bank syariah 
dan sulitnya mencari data alamat nasabah. Oleh karena itu  marketing 
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harus memaksimalkan promosi, sosialisasi, penjualan langsung dan 
pemasaran dilakukan secara kontinue dan intensif. 
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A. Latar Belakang  
Lahirnya perbankan syariah dilandasi dengan 
kehadiran dua gerakan renaissance Islam modern yaitu 
neorevivalis dan modernis. Tujuan utama dari pendirian 
lembaga keuangan berlandaskan etika ini adalah sebagai 
upaya kaum muslimin untuk mendasari segenap aspek 
kehidupan ekonominya berlandaskan Al-Quran dan As-
Sunnah. Upaya awal penerapan sistem profit dan loss sharing 
tercatat di Pakistan dan Malaysia sekitar tahun 1940-an, yaitu 
adanya upaya mengelola dana jamaah haji secara 
nonkonvensional. Rintisan institutional lainnya adalah Islamic 
Rural  Bank di desa Mit Ghamr pada tahun 1963 di Kairo, 
Mesir. 
Setelah dua rintisan awal yang cukup sederhana itu, 
bank Islam tumbuh dengan sangat pesat. Sesuai dengan 
analisa Prof. Khursid Ahmad dan laporan Internasional 
Association of Islamic Bank, hingga akhir 1999 tercatat lebih 
dari dua ratus lembaga keungan Islam yang beroperasi 
diseluruh dunia, baik di negara-negara berpenduduk muslim 
maupun di Eropa, Australia maupun Amerika. 
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Berkembangnya bank-bank syariah di negara-negara 
Islam berkembang ke Indonesia pada awal periode 1980-an, 
diskusi mengenai bank syariah sebagai pilar ekonomi Islam 
mulai dilakukan. Para tokoh yang terlibat dalam dalam kajian 
tersebut adalah Karnaen A. Perwataatmadja, M. Dawan 
Rahardjo,A.M. Saefuddin, M. Amien Azis dan lain-lain. Akan 
tetapi prakasa lebih khusus untuk mendirikan bank Islam di 
Indonesia baru dilakukan pada tahun 1990. Majelis Ulama 
Indonesia (MUI) pada tanggal 18-20 Agustus 1990 
menyelenggarakan Lokakarya Bunga Bank dan Perbankan di 
Cisarua, Bogor, Jawa Barat. Hasil lokakarya tersebut dibahas 
lebih mendalam pada Musyawarah Nasional IV MUI yang 
berlangsung di Hotel Sahid Jaya Jakarta, 22-25 Agustus 1990. 
Berdasarkan amanat Munas IV MUI dibentuk kelompok kerja 
untuk mendirikan bank Islam di Indonesia. 
Bank Muamalat Indonesia lahir sebagai hasil kerja 
Tim Perbankan MUI tersebut dia atas. Akte Pendirian PT 
Muamalat Indonesia ditandatangani pada tanggal 1 November 
1991. Pada saat penandatanganan akte pendirian ini terkumpul 
komitmen pembelian saham sebanyak Rp 84 miliar. Pada 
awal pendirian Bank Muamalat Indonesia, keberadaan bank 
syariah belum mendapat perhatian yang optimal dalam 
tatanan industri perbankan nasional. Landasan hukum operasi 
bank yang menggunakan sistem syariah ini hanya 
dikategorikan sebagai bank dengan sistem bagi hasil, tidak 
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terdapat rincian landasan hukum syariah serta jenis usaha 
yang diperbolehkan. Hal ini tercermin dari UU No. 7 Tahun 




Lahirnya Undang – Undang Nomor 10 Tahun 1998 
tentang Perubahan Undang- Undang Nomor 7 Tahun 1992 
mengenai perbankan telah memberikan peluang yang besar 
bagi pengembangan perbankan syariah. Dari peraturan 
perundang- undangan ini dapat diketahui bahwa tujuan 
dikembangkan bank syariah adalah untuk memenuhi 
kebutuhan jasa perbankan bagi masyarakat yang tidak 
menerima konsep bunga. Dengan dual banking system, 
mobilitas dana masyarakat dapat diserap secara luas, terutama 




Bank secara umum menjalankan dua macam kegiatan 
yaitu menghimpun dana dari masyarakat yang kelebihan dana 
(surplus unit) untuk kemudian menyalurkan kepada 
masyarakat yang kekurangan dana (defisit unit). Undang – 
Undang Nomor 10 Tahun 1998 secara tegas mengakui 
eksistensi dari perbankan syariah, yaitu bank umum maupun 
bank perkreditan rakyat yang menjalankan kegiatan usahanya 
                                                          
1
 Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah:  Dari Teori ke Praktik, 
Jakarta : Gema Insani Press, 2001, h. 18-26. 
2
 Abdul Manan, Hukum Ekonomi Syariah Dalam Perspektif 
Kewenangan Peradilan Agama, Jakarta: Prenadamedia Group, 2012, h. 209. 
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berdasarkan prinsip syariah. Dalam ketentuan Undang- 
Undang Nomor 10 Tahun 1998, prinsip syariah diartikan 
sebagai aturan perjanjian berdasarkan hukum Islam antara 
bank dan pihak lain untuk penyimpanan dana dan atau 
pembiayaan kegiatan usaha atau kegiatan lainnya yang 
dinyatakan sesuai dengan syariah.
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Menyusul diterbitkannnya Undang- Undang No. 10 
tahun 1998, pada tanggal 16 juli 2008 di terbitkan Undang-
Undang No. 21 Tahun 2008 tentang perbankan Syariah 
nasional mendorong berkembangnya bank syariah di 
Indonesia, pada lima tahun terakhir asetnya tumbuh lebih dari 
65% pertahun. Undang-undang ini memberikan kewenangan 
kepada Bank Indonesia untuk mengatur dan mengawasi bank- 
bank syariah dan perbankan syariah di Indonesia. Dimana 
dalam mendirikan bank syariah ataupun Unit Usaha Syariah 
(UUS), dan melakukan konversi bank konvesional menjadi 
bank syariah harus mendapat Izin dari Bank Indonesia.
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Atas dasar di keluarkannya Undang- undang tersebut 
Bank syariah semakin berlomba- lomba dalam mengeluarkan 
produk- produk dan jasa yang sesuai dengan syariat Islam 
yang memberikan kemudahan dan keuntungan bagi 
nasabahnya, salah satunya adalah Bank Syariah Mandiri, 
                                                          
3
 Khotibul Umam, Perbankan Syariah Dasar- dasar dan Dinamika 
Perkembangannya di Indonesia, Jakarta: Rajawali Pers, 2016, hlm. 77. 
4
 Sutan Remy Sjahdeni, Produk- produk dan Aspek- aspek 
Hukumnya, Jakarta: Prenadamedia Group, 2014, hlm. 98. 
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sebagai bank yang secara resmi beroperasi sejak Senin tanggal 
25 Rajab 1420 H atau tanggal 1 November 1999 merupakan 
merupakan bank milik pemerintah pertama yang berlandaskan 
operasionalnya pada prinsip syariah. Secara Struktural, BSM 
berasal dari Bank Susila Bakti (BSB), sebagai salah satu anak 
perusahaan di lingkup Bank Mandiri, yang Kemudian 
dikonversi menjadi bank syariah secara penuh.
5
 Untuk dapat 
bersaing dengan bank- bank syariah yang lain maka 
diperlukan strategi pemasaran yang tepat demi keberhasilan 
usaha perusahaan serta usaha menguasai pasar. 
Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana 
yang menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, 
yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 
dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu 
perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah 
serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang 
memberi arah kepada usaha- usaha pemasaran perusahaaan 
dari waktu ke waktu, pada masing- masing tingkatan dan 
acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan 
perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 
persaingan yang selalu berubah. 
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5
 Antonio, Bank,..., h. 26. 
6
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep, dan 
Strategi, Jakarta: PT RajaGrafindo Persada2013, h. 168. 
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Strategi pemasaran yang digunakan pada setiap bank 
pastinya berbeda antara bank yang satu dengan bank yang 
lain, khususnya dalam mempromosikan dan memasarkan 
produk- produknya pada nasabah. Baik itu produk funding 
maupun produk financing. Bank Mandiri Syariah KCP 
Ungaran mempunyai berbagai macam produk yang terdiri dari 
produk penghimpunan dana (funding) berupa tabungan, giro 
dan deposito serta produk penyaluran dana (financing ) berupa 
pembiayaan pensiunan, pembiayaann BSM OTO, pembiayaan 
implan, pembiayaan gadai emas, pembiayaan kepemilikan 
rumah, dan pembiayaan warung mikro.  
Salah satu produk pembiayaan yang diberikan Bank 
Syariah Mandiri KCP Ungaran adalah pembiayaan pensiun 
yang merupakan penyaluran fasilitas pembiayaan konsumer 
kepada para pensiunan, dengan pembayaran angsuran 
dilakukan melalui pemotongan uang pensiun langsung yang 
diterima oleh bank setiap bulan (pensiun bulanan). Akad yang 
digunakan adalah akad murabahah atau ijarah.
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Untuk memasarkan produk pembiayaan pensiun di 
Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran agar menarik nasabah 
tidaklah mudah, karena masih banyak masyarakat yang tidak 
mengetahui mengenai produk pembiayaan pensiun dan masih 
menganggap bank syariah sama dengan bank konvensional. 
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Dalam Upaya meningkatkan produk pembiayaan pensiun di 
Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran maka dibutuhkan 
strategi pemasaran yang tepat dan terencana agar masyarakat 
khususnya pensiunan lebih tertarik dengan produk 
pembiayaan di Bank Syariah Mandiri dibandingkan dengan 
produk pembiayaan di bank syariah lainnya. 
Berdasarkan latar belakang diatas, penulis tertarik 
untuk   membahas strategi pemasaran pada produk 
pembiayaan pensiun yang tertuang dalam Tugas Akhir dengan 
judul “ Strategi Pemasaran pada Produk Pembiayaan 
Pensiun di Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran”  
B. Rumusan  Masalah 
Dalam penelitian ini penulis mengambil beberapa rumusan 
masalah sebagai berikut : 
1. Bagaimana strategi pemasaran pada produk pembiayaan 
pensiun di Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran ? 
2. Apa saja kendala- kendala yang dihadapi Bank Syariah 
Mandiri KCP Ungaran dalam memasarkan produk 
pembiayaan pensiun dan bagaimana cara mengatasi 
kendala tersebut ? 
C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
Dalam penelitian ini bertujuan untuk : 
1. Mengetahui strategi pemasaran pada produk pembiayaan 
pensiun di Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran. 
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2. Mengetahui kendala- kendala yang dihadapi Bank Syariah 
Mandiri KCP Ungaran dalam memasarkan produk 
pembiayaan pensiun dan cara mengatasi kendala tersebut. 
Adapun Manfaat dari penelitian ini adalah : 
A. Bagi penulis  
1. Menambah wawasan dan pengetahuan secara mendalam 
mengenai strategi pemasaran  
2. Menambah pemahaman mengenai kendala- kendala 
yang dihadapi dalam memasarkan produk pembiayaan 
pensiun di Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran. 
B. Bagi Bank  
1. Sebagai sarana penambah informasi bagi praktisi 
perbankan mengenai strategi pemasaran pada produk 
pembiayaan pensiun di Bank Syariah Mandiri KCP 
Ungaran. 
2. Mempererat silatuhrahmi dan kerjasama  yang baik 
antara Mahasiswa, Universitas Negeri Walisongo dan 
Bank Syariah Mandiri. 
C. Bagi Universitas 
1. Dapat dijadikan sumber referensi dalam 




2. Dapat dijadikan sarana untuk menjalin kerjasama 
antara Universitas Negeri Walisongo dan Bank 
Syariah Mandiri. 
D. Tinjauan Pustaka 
Pada penelitian ini peneliti meninjau beberapa 
penelitian terdahulu dengan tema yang berkaitan dengan 
objek yang diteliti pada penelitian ini, adapun kajian pustaka 
terdahulu adalah sebagai berikut : 
Pertama, tugas akhir yang berjudul “ Prosedur 
Pemberian Pembiayaan Pensiun di BANK Syariah Mandiri 
KC Ajibarang Banyumas Jawa Tengah” karya Dian Risky 
Pangestika Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Purwokerto, 
yang menyimpulkan pengajuan permohonan pembiayaan 
dilakukan oleh nasabah dengan melengkapi persyaratan yang 
diminta,analisis pembiayaan yang dilakukan oleh CBRM 
untuk pengecekan kelengkapan dokumen, keputusan 
pembiayaan, penandatanganan perjanjian pembiayaan yang 
dilakukan oleh CBRM dan nasabah, kemudian agunan 
dikuasakan oleh nasabah kepada pihak bank, dan yang 
terakhir realisasi pembiayaan. 
Kedua, skripsi Berjudul “ Analisis Promotion Mix 
Pembiayaan Pensiunan dalam Perspektif Marketing Syariah di 
Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Kudus” karya Ana 
Septiana Sekolah Tinggi Agama Islam (STAIN) Kudus, yang 
menyimpulkan Promotion mix pembiayaan pensiunan yang 
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dilakukan Bank Syariah Mandiri Cabang Kudus  dengan lima 
metode yaitu periklanan penjualan personal, promosi 
penjualan, hubungan masyarakat dan pemasaran langsung. 
Promotion mix yang dilakukan Bank Syariah Mandiri Cabang 
Kudus untuk meningkatkan ketertarikan nasabah ditinjau dari 
marketing syariah sudah baik dengan menyampaikan 
informasi yang sebenarnya, dan melakukan pendekatan secara 
khusus dengan menanamkan sikap profesional, simpatik, 
sopan santun, dan rendah hati kepada nasabah. 
Ketiga, skripsi Berjudul “Strategi Pemasaran Syariah 
Dana Pensiun Lembaga Keuangan pada PT. Bank Muamalat 
Indonesia Cabang Banjarmasin” karya Firda Annisa 
Universitas Islam Negeri Antasari Banjarmasin, yang 
menyimpulkan strategi pemasaran syariah DPLK yang 
digunakan dengan cross selling, brosur, dan sosialisasi di 
event – event tertentu. Faktor – faktor yang mempengaruhi 
meliputi faktor internal dan esternal. 
E. Metodologi Penelitian 
Metode penelitian adalah cara ilmiah untuk mendapatkan data 
dengan tujuan dan kegunaan tertentu. 
1. Jenis Penelitian 
Dalam penelitian ini menggunakan metode kualitatif, 
yaitu jenis penelitian yang menghasilkan penemuan-





 Penelitian ini termasuk jenis penelitian 
lapangan ( field research) yakni dengan melakukan  
observasi secara langsung di Bank Syariah Mandiri KCP 
Ungaran. 
2. Sumber Data 
a. Sumber Primer 
Data primer adalah data yang dikumpulkan sendiri 
oleh peneliti langsung dari sumber pertama. Data 
primer diperoleh secara langsung melalui wawancara 
dengan staf marketing pembiayaan pensiun di  Bank 
Syariah Mandiri KCP Ungaran.  
b. Sumber Sekunder 
Data sekunder merupakan data yang diperoleh 
melalui pihak kedua yang bersumber dari dokumen-
dokumen, brosur, buku- buku maupun website yang 
berkaitan dengan penelitian ini.
9
 
3. Metode Pengumpulan data 
a. Wawancara 
Wawancara merupakan percakapan tatap muka (face 
to face) antar pewawancara dengan sumber 
informasi, dimana pewawancara bertanya langsung 
tentang suatu objek yang diteliti dan telah dirancang 
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 Wawancara dilakukan secara langsung 
dengan staf marketing pembiayaan pensiun di Bank 
Syariah Mandiri KCP Ungaran. 
b. Dokumentasi  
Dokumentasi adalah catatan peristiwa yang sudah 
berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, 
atau karya-karya monumental dari seseorang. Studi 
dokumen merupakan pelengkap dari penggunaan 




c. Observasi  
Observasi merupakan salah satu teknik pengumpulan 
data yang tidak hanya mengukur sikap responden ( 
wawancara dan angket), namun juga dapat digunakan 
untuk merekam berbagai fenomena yang terjadi 
(situasi, kondisi).
12
 Metode ini dilakukan dengan 
mangadakan pengamatan langsung di Bank Syariah 
Mandiri KCP Ungaran. 
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4. Teknis Analisis Data  
Analisis data kualitatif, sebenarnya bertumpu pada strategi 
deskriptif kualitatif maupun verifikasi kualitatif, deskriptif 
kualitatif berintikan cara berfikir induktif dan deduktif 
pada strategi verifikasi kualitatif. 
13
 
Dari data-data yang telah terkumpul, penulis berusaha 
menganalisis data tersebut. Dalam menganalisis data, 
penulis menggunakan analisa deskriptif kualitatif yaitu 
data-data yang diperoleh kemudian dituangkan dalam 
bentuk kata-kata, maupun gambar kemudian 
dideskripsikan, sehingga dapat memberikan kejelasan 
yang realitas. 
F. Sistematika Penulisan 
Dalam Sistematika penulisan, penulis menyusun Tugas Akhir 
sebagai berikut : 
BAB I           : PENDAHULUAN 
Pada bab pendahuluan berisi latar belakang 
masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, 
manfaat penelitian, tinjauan pustaka, metode  
penelitian, dan sistematika penelitian. 
BAB II           : LANDASAN TEORI 
                                                          
13
 M. Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Sosial & Ekonomi, 
Jakarta: Prenadamedia Group, 2013, h.280 
14 
 
Pada bab ini akan dibahas mengenai teori – 
teori yang berkaitan dengan strategi 
pemasaran dan pembiayaan pensiun. 
BAB III        : GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 
Pada bab ini berisi sejarah Bank Syariah 
Mandiri KCP Ungaran, visi misi, budaya 
perusahaan, struktur organisasi dan uraian 
tugas, serta produk- produk Bank Syariah 
Mandiri KCP Ungaran. 
BAB IV        : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN. 
Pada bab ini membahas mengenai strategi 
pemasaran pada produk pembiayaan pensiun 
di Bank Syariah Mandiri dan kendala- 
kendala yang dihadapi Bank syariah Mandiri  
KCP Ungaran dalam memasarkan produk 
pembiayaan pensiun dan cara mengatasi 
kendala tersebut. 
BAB V          : PENUTUP 









A. Strategi Pemasaran 
1. Pengertian Strategi 
Strategi berasal dari kata Yunani Strategia (stratos: 
militer, agia: memimpin). Strategi menunjukan arahan 
umum yang hendak ditempuh oleh organisasi untuk 
mencapai tujuannya.
14
 Strategi adalah suatu rencana yang 
diutamakan untuk mencapai tujuan tersebut, beberapa 
perusahaan mungkin mempunyai tujuan yang sama, tetapi 
strategi yang digunakan untuk mencapai tujuan tersebut 
dapat berbeda. 
Berikut beberapa definisi strategi menurut para ahli : 
a. Philip Kotler mengatakan bahawa perencanaan  atau 
strategi adalah proses untuk mengembangkan dan 
mempertahankan kecocokan strategik di antara 
sasaran-sasaran dan kemampuan perusahaan dan 
peluang-peluang pemasarannya yang terus berubah.
15
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16 
 
b. Menurut Swastha, Strategi adalah serangkaian 
rancangan besar yang menggambarkan bagaimana 




c. Menurut Jack Trout, strategi adalah bagaimana 
bertahan hidup dalam dunia yang semakin kompetitif, 
bagaimana membuat persepsi yang baik di benak 
konsumen, menjadi berbeda, mengenali kekuatan dan 
kelemahan pesaing,  menjadi spesialisasi, mengusai 
satu kata yang sederhana dikepala, kepemimpinan 
yang memberi arah dan memahami realitas pasar 




2. Pengertian Pemasaran  
Pemasaran berhubungan dan berkaitan dengan 
suatu proses mengidentifikasi dan memenuhi keutuhan 
manusia dan masyarakat. Salah satu definisi pemasaran 
yang terpendek adalah “ memenuhi kebutuhan secara 
menguntungkan”. 
Menurut Asosiasi Pemasaran Amerika, 
“pemasaran adalah salah satu fungsi organisasi dan 
seperangkat proses untuk menciptakan, 
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mengkomunikasikan, dan menyerahkan nilai kepada 
pelanggan dan mengelola hubungan pelanggan dengan 
cara yang menguntungkan organisasi dan para pemiliknya 
sahamnya”. 
Kotler dan AB Susanto mendefinisikan 
pemasaran adalah “suatu proses sosial manajerial dimana 
individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan 
keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan 
bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain”. 
Sehingga secara umum pemasaran dapat diartikan 
sebagai suatu proses sosial yang merancang dan 
menawarkan sesuatu yang menjadi kebutuhan dan 
keinginan dari pelanggan dalam rangka memberikan 
kepuasan yang optimal kepada pelanggan.
18
  
3. Tujuan Pemasaran  
     Setiap tindakan yang dilakukan oleh perusahaan 
atau badan usaha tentu mengandung suatu maksud dan 
tujuan tertentu. Penetapan tujuan ini disesuaikan dengan 
keinginan pihak manajemen perusahaaan itu sendiri. 
Badan usaha dalam menetapkan tujuan yang hendak 
dicapai dapat dilakukan dengan berbagai pertimbangan 
matang. Kemudian ditetapkan cara-cara untuk mencapai 
tujuan tersebut. Secara umum tujuan pemasaran bank 
adalah sebagai berikut: 
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a. Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain, 
memudahkan dan merangsang konsumsi, sehingga 
dapat menarik nasabah untuk membeli produk yang 
ditawarkan bank secara berulang- ulang. 
b. Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui 
berbagai pelayanan yang diinginkan nasabah.  
c. Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti 
bank menyediakan berbagai jenis produk bank 
sehinggga nasabah memiliki bergam pilihan. 
d. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan 
berbagai kemudahan kepada nasabah dan 
menciptakan iklim yang efesien.
19
 
4. Konsep Pemasaran  
Konsep pemasaran adalah suatu falsafah 
manajemen dalam bidang pemasaran yang berorientasi 
kepada kebutuhan dan keinginan konsumen dengan 
didukung oleh kegiatan pemasaran terpadu yang 
diarahkan untuk memberikan kepuasan konsumen sebagai 
kunci keberhasilan organisasi dalam usahanya mencapai 
tujuan yang telah ditetapkan.
20
 
Konsep pemasaran menegaskan bahwa kunci 
untuk mencapai tujuan organisasi yang ditatapkan adalah 
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perusahaan tersebut harus menjadi lebih efektif 
dibandingkan para pesaing dalam menciptakan, 
menyerahkan, dan mengkomunikasikan nilai pelanggan 
kepada pasar sasaran yang dipilih. 
Konsep inti dari kegiatan pemasaran ialah : 
a. Kebutuhan, keinginan dan permintaan 
Konsep paling dasar yang melandasi pemasaran 
adalah kebutuhan manusia. Manusia mempunyai 
banyak kebutuhan yang kompleks. Sifat dari 
kebutuhan adalah sunatullah, artinya sudah built-in 
dalam setiap diri manusia. Keinginan adalah bentuk 
kebutuhan manusia yang dihasilkan oleh budaya dan 
kepribadian individual. Permintaan adalah keinginan 
manusia yang didukung oleh daya beli. 
b. Produk (jasa dan barang) 
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan 
kepada pasar untuk diperhatikan, dimiliki, digunakan 
atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan 
keinginan dan kebutuhan. Perusahaan harus mampu 
menciptakan suatu produk yang mampu memenuhi 
kebutuhan dan keinginan konsumen serta mampu 
memberikan kepuasan paling tinggi terhadap 




c. Nilai, biaya, kepuasan 
Setelah mengetahui keinginan dan kebutuhan akan 
barang dan jasa, konsumen akan dihadapkan pada 
jajaran produk dan jasa yang beraneka ragam. 
Kepuasan pelanggan berkaitan erat dengan nilai 
kegunaan, nilai kegunaan mempunyai dampak 
langsung pada prestasi produk dan kepuasan 
pelanggan. Nilai dapat didefinisikan sebagai 
perbedaan antara nilai yang dinikmati pelanggan 
karena memiliki serta menggunakan suatu produk 
dan biaya untuk memiliki produk tersebut. Nilai 
disini ada yang diartikan sebagai nilai nominal, yaitu 
harga dari produk tersebut. Dan ada nilai intrinsik 
yaitu nilai guna dari produk tersebut. Sementara 
kepuasan pelanggan adalah apa yang didapat oleh 
konsumen dibandingkan dengan persepsi konsumen 
atas produk tersebut. 
d. Pertukaran, transaksi, dan hubungan 
Pemasaran terjadi ketika orang memutuskan untuk 
memuaskan kebutuhan dan keinginan lewat 
pertukaran. Pertukaran yang merupakan konsep inti 
dari pemasaran, mencakup perolehan produk yang 
diinginkan dari seseorang dengan seseorang dengan 




e. Pasar  
Konsep pertukaran mengarah ke konsep suatu pasar, 
dimana pasar adalah perangkat pembeli yang aktual 
dan potensial dari sebuah produk. Ukuran suatu pasar 
tergantung pada jumlah orang yang menunjukkan 
kebutuhan, mempunyai sumber daya untuk terlibat 
dalam pertukaran dan bersedia menawarkan sumber 
daya. 
f. Pemasaran, pemasar, dan prospek 
Pemasaran berarti mengolah pasar untuk 
menghasilkan pertukaran dengan tujuan memuaskan 
kebutuhan dan keinginan manusia. Pemasar adalah 
pihak yang memasarkan manfaat atau suatu produk 
kepada pihak lain yang menjadi pasar sasaran dari 
produk tersebut. Sementara prospek adalah pihak 
yang merupakan target pasar potensial dari produk 
yang ditawarkan oleh pemasar.
21
 
5. Konsep Pemasaran Syariah 
Dalam spiritual marketing, pesaing bukanlah 
dianggap sebagai musuh, justru dalam spritual marketing 
menjunjung tinggi nilai- nilai moral dan slalu memelihara 
hubungan baik dan kemitraan dengan pesaing. Pesaing 
dianggap sebagai mitra sejajar yang mampu mengacu 
kreativitas dan inovasi perusahaan. Persaingan adalah hal 
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yang baik karena akan turut membesarkan pasar. Karena 
itu, dalam spritual marketing pesaing akan lebih 
ditempatkan sebagai mitra ketimbang sebagai musuh yang 
harus dihancurkan. Spritual marketing bertujuan untuk 
mencapai sebuah solusi yang adil dan transparan bagi 
semua pihak yang terlibat. Spritual marketing adalah 
puncak dari marketing itu sendiri, spritual marketing 
merupakan jiwa dari bisnis. 
                       
                     
     
Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia 
menghadap kepadanya. Maka berlomba-lombalah (dalam 
membuat) kebaikan. di mana saja kamu berada pasti Allah 
akan mengumpulkan kamu sekalian (pada hari kiamat). 
Sesungguhnya Allah Maha Kuasa atas segala sesuatu. 
(Q.S Al- Baqarah:148) 
 
Pemasaran syariah sendiri menurut definisi adalah 
penerapan suatu disiplin bisnis strategis yang sesuai 
dengan nilai dan prinsip syariah. Jadi pemasaran syariah 
dijalankan berdasarkan konsep keislaman yang telah 
diajarkan Nabi Muhammad SAW, sehingga marketer 
tidak boleh bohong dan orang membeli karena butuh dan 
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sesuai dengan keinginan dan kebutuhan, bukan karena 
diskonnya atau iming-iming hadiah belaka. 
Pemasaran berperan dalam syariah diartikan 
perusahaan yang berbasis syariah diharapkan dapat 
bekerja dan bersikap profesional dalam dunia bisnis, 
karena dengan profesionalitas dapat menumbuhkan 
kepercayaan konsumen. Syariah berperan dalam 
pemasaran bermakna suatu pemahaman akan pentingnya 
nilai- nilai etika dan moralitas pada pemasaran sehingga 
diharapkan perusahaan tidak akan serta- merta 
menjalankan bisnisnya demi kentungan pribadi saja ia 
juga harus berusaha untuk menciptakan dan menawarkan 
bahkan dapat mengubah suatu values kepada para 
stakeholders sehingga perusahaan tersebut dapat menjaga 
keseimbangan laju bisnisnya sehingga menjadi bisnis 
yang stabil dan berkelanjutan. 
Dalam hal teknis pemasaran syariah, salah 
satunya terdapat strategi pemasaran syariah untuk 
memenangkan mind-share dan nilai pemasaran syariah 
untuk memenangkan heart-share.  
Strategi pemasaran syariah melakukan segmentasi, 
targeting, dan positioning market dengan melihat 
pertumbuhan pasar, keunggulan kompetitif, dan situasi 
persaingan sehingga dapat melihat potensi pasar yang baik 
agar dapat melihat potensi pasar yang baik agar dapat 
24 
 
memenangkan mind-share. Selanjutnya syariah marketing 
value melihat brand sebagai nama baik yang menjadi 
identitas seseorang atau perusahaan, sehingga mampu 
mendapatkan heart-share. 
Secara umum pemasaran syariah adalah sebuah 
disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses 
penciptaan, penawaran, dan perubahan value dari inisiator 
kepada stake holdersnya yang dalam keseluruhan 
prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip- prinsip 
muamalah dalam Islam. Ada 4 karakteristik yang terdapat 
pada syariah marketing : 
a. Ketuhanan (rabbaniyah) 
Salah satu ciri khas pemasaran syariah adalah 
sifatnya yang religius. Jiwa seorang syariah marketer 
meyakini bahwa hukum- hukum syariat yang bersifat 
ketuhanan merupakan hukum yang paling adil, 
sehingga akan mematuhinya dalam setiap aktivitas 
pemasaran yang dilakukan. Dalam setiap langkah, 
aktivitas, dan kegiatan yang dilakukan harus selalu 
menginduk kepada syariat Islam. Pemasaran syariah 
meyakini bahwa hukum-hukum ke Tuhan–an ini 
adalah hukum yang paling ideal, paling sempurna, 
paling dapat mencegah segala bentuk kerusakan. 
Dengan konsep ini seorang pemasar syariah akan 
sangat  hati- hati dalam perilaku pemasarannya dan 
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berusaha untuk tidak merugikan konsumen. Namun 
seorang pemasar syariah memiliki orientasi 
maslahah, sehingga tidak hanya mencari keuntungan 
namun diimbangi pula dengan keberkahan 
didalamnya. 
                  
              
Barangsiapa yang mengerjakan kebaikan seberat 
dzarrahpun, niscaya Dia akan melihat (balasan)nya. 
Dan Barangsiapa yang mengerjakan kejahatan 
sebesar dzarrahpun, niscaya Dia akan melihat 
(balasan)nya pula. (Q.S Al Zalzalah:7-8) 
 
b. Etis (akhlaqiyyah) 
Keistimewaan yang lain dari syariah marketer adalah 
mengedepankan masalah akhlak dalam seluruh aspek 
kegiatannya. Pemasaran Syariah adalah konsep 
pemasaran yang sangat mengedepankan nilai- nilai 
moral dan etika tanpa peduli dari agama manapun, 
karena bersifat universal. 
c. Realistis (al-waqi’yyah ) 
Syariah marketing bukanlah konsep yang eksklusif, 
fanatis, anti modernitas, dan kaku, melainkan konsep 
pemasaran yang fleksibel. sifat realistis dikarenakan 
pemasaran syariah sangat fleksibel dan luwes dalam 
26 
 
tafsir hukum dan implementasinya terhadap 
pemasaran konvensional. 
d. Humanistis (insaniyyah) 
Keistimewaan yang lain adalah sifatnya yang 
humanistis universal. Syariah Islam adalah syariah 
humanistis, diciptakan untuk manusia sesuai dengan 
kapasitasnya tanpa memperdulikan ras, warna kulit, 
kebangsaan, dan status. Hal ini membuat syariah 
memiliki sifat universal sehingga syariah humanistis 
universal, setiap nasabah yang membutuhkan 
pelayanan bank syariah harus dilayani tanpa 
memandang apakah ia seorang muslim ataupun 
nonmuslim apakah ia dari status sosial rendah 
ataukah status sosial yang tinggi semuanya harus 
dilayani dalam industri perbankan syariah.
22
 
6. Strategi Pemasaran 
Secara terminologi, strategi pemasaran mengacu 
pada rencana perusahaan dalam mengalokasikan sumber 
dayanya dengan memposisikan produk atau jasa dan 
menargetkan kelompok konsumen spesifik guna 
mendapatkan keuntungan. Strategi pemasaran berfokus 
pada tujuan jangka panjang perusahaan dan melibatkan 
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Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana 
yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang 
pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan 
yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 
pemasaran suatu perusahaan, dengan kata lain, strategi 
pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, 
kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-
usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada 
masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, 
terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam 
menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang 
selalu berubah. Oleh karena itu penentuan strategi 
pemasaran harus didasarkan atas analisis lingkungan dan 
internal perusahaan melalui analisis keunggulan dan 
kelemahan perusahaan, serta analisis kesempatan dan 
ancaman yang dihadapi perusahaan dari lingkungannya. 
Faktor lingkungan yang dianalisis dalam 
penyusunan strategi  pemasaran adalah keadaan pasar atau 
persaingan, perkembangan teknologi, keadaan ekonomi, 
peraturan dan kebijakan pemerintah, keadaan sosial 
budaya dan keadaan politik. Masing- masing faktor ini 
dapat menimbulkan adanya kesempatan atau ancaman/ 
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hambatan bagi pemasaran produk suatu perusahaan. 
Faktor internal perusahaan yang dianalisis dalam 
penyusunan strategi pemasaran adalah faktor yang terkait 
dengan pelaksanaan fungsi perusahaan, yang meliputi 
keuangan/pembelanjaan, pemasaran, produksi serta 
organisasi dan sumber daya manusia. Masing- masing 
faktor internal yang terkait dengan fungsi perusahaan 




7. Bauran Pemasaran (Marketing Mix ) 
Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan 
keahliannya dalam mengendalikan strategi pemasaran 
yang dimiliki. Konsep pemasaran mempunyai seperangkat 
alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan yaitu 
yang dikenal dengan marketing mix ( bauran pemasaran). 
Bauran pemasaran diartikan sebagai perpaduan 
seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat 
dikendalikan oleh perusahaan sebagai bagian dalam upaya 
mencapai tujuan pada pasar sasaran. Berikut ini dijelaskan 
secara singkat mengenai masing- masing unsur dari 
bauran pemasaran (marketing mix) yang dikemukakan 
oleh Philip Kotler, antara lain, sebagai berikut : 
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a. Product (Produk) 
Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup 
penentuan bentuk penawaran produk secara fisik 
bagi produk barang, merek yang akan ditawarkan 
atau ditempelkan pada produk tersebut (brand), fitur 
yang ditawarkan didalam produk tersebut, 
pembungkus, garansi, dan servis sesudah penjualan 
(after sales service). Pengembangan produk dapat 
dilakukan setelah menganalisa kebutuhan dari 
keinginan pasarnya yang didapat salah satunya 
dengan riset pasar. Jika masalah ini telah 
diselesaikan, maka keputusan selanjutnya mengenai 
harga, distribusi, dan promosi dapat diambil. 
Produk secara garis besar dapat dibagi 
menjadi produk barang dan produk jasa. Produk 
barang yaitu produk nyata seperti produk kendaraan, 
komputer, alat elektronik atau produk lainnya yang 
bersifat konkret merupakan contoh dari produk 
barang. Sementara produk jasa sifatnya abstrak 
namun manfaatnya mampu dirasakan. Ini hal penting 
dari pemasaran yaitu produk yang akan ditawarkan 
kepada konsumen. Produk yang ditawarkan 
perbankan adalah contoh dari produk jasa, sehingga 
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pemasarannya yang digunakan pun strategi pemasaran 
produk jasa. 
b. Place (Tempat) 
Yang perlu di perhatiakan dari keputusan mengenai 
tempat yaitu: 
1. Sistem transportasi 
2. Sistem penyimpanan 
3. Pemilihan saluran distribusi 
Bagi perbankan, pemilihan lokasi (tempat) 
sangat penting, dalam menentukan lokasi pembukaan 
kantor cabang atau kantor kas termasuk peletakkan 
mesin ATM, bank harus mampu mengidentifikasi 
sasaran pasar yang dituju yang sesuai dengan core 
business dari perusahaan. 
c. Price (Harga) 
Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian 
pemasaran dapat menentukan harga pokok dan harga 
jual suatu produk. Faktor- faktor yang perlu 
dipertimbangkan dalam suatu penetapan harga antara 
lain keinginan pasar. Kebijakan harga ini 
menyangkut mark-up (berapa tingkat presentase 
kenaikan harga atau tingkat keuntungan yan 
diinginkan), mark-down (berapa tingkat presentase 
penurunan harga), potongan harga termasuk berbagai 
macam bentuk dan besaran persentasenya, buandling 
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(penjualan produk secara paket), harga pada waktu-
waktu tertentu (inter-temporal pricing), komisi yang 
diterima marketing, dan metode penetapan harga 
lainnya yang diinginkan oleh perusahaan terkait 
dengan kebijaksanaan strategi pemasaran. 
d. Promotions (Promosi) 
Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk 
memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi 
produk perusahaan, sehingga pasar dapat mengetahui 
tentang produk yang diproduksi oleh perusahaan 
tersebut. Adapun kegiatan yang termasuk dalam 
aktivitas promosi adalah periklanan, personal selling, 
promosi penjualan, dan publisitas. Promosi disini 
terkait dengan besaran biaya promosi dan kegiatan 
promosi yang akan dilalukan. Tujuan yang 
diharapkan dari promosi adalah konsumen dapat 
mengetahui tentang produk tersebut dan pada 




Perusahaan harus mampu memutuskan 
kegiatan promosi yang tepat bagi suatu produk yang 
dimiliki oleh perusahaan. Sebab setiap produk 
memiliki target pasar yang berbeda, sehingga 
pendekatan promosi yang harus dilakukan pun akan 
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berbeda pula. Sehingga kegiatan promosi harus 
disesuaikan dengan anggaran promosi yang dimiliki 
oleh perusahaan. 
Dalam menentukan alat promosi, manajer 
pemasaran bank harus mengenal ciri masing-masing 
alat promosi yang akan digunakan. Secara garis besar 
keempat macam promosi yang dapat digunakan oleh 
perbankan secara umum adalah sebagai berikut : 
1. Periklanan (advertising) adalah sarana promosi 
yang digunakan oleh perusahaan, dalam hal ini 
adalah bank, guna menginformasikan segala 
sesuatu produk yang dihasilkan oleh perusahaan. 
Informasi yang diberikan adalah nama produk, 
manfaat produk, harga produk, serta 
keuntungan-keuntungan produk dibandingkan 
produk sejenis yang ditawarkan oleh pesaing. 
Tujuan promosi lewat iklan adalah berusaha 
untuk menarik dan mempengaruhi nasabah lama 
serta calon nasabah. 
2. Promosi penjualan (Sales Promotion) 
Tujuan promosi penjualan adalah untuk 
meningkatkan penjualan atau untuk 
meningkatkan jumlah nasabah. Promosi 
penjualan dilakukan untuk menarik nasabah 
untuk segera membeli setiap produk atau jasa 
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yang ditawarkan. Kegiatan penjualan yang 
bersifat jangka pendek dan tidak dilakukan 
secara berulang serta tidak rutin yang ditunjukan 
untuk mendorong lebih kuat mempercepat 
respon pasar yang ditargetkan sebagi alat 
lainnya dengan menggunakan bentuk yang 
berbeda. Karena waktunya singkat dan agar 
nasabah tertarik untuk membeli, maka perlu 
dibuatkan promosi penjualan yang semenarik 
mungkin. Promosi penjualan dapat dilakukan 
melalui pemberian diskon, kontes, kupon, atau 
sampel produk. 
3. Penjualan pribadi (Personal Selling) merupakan 
cara yang paling efektif untuk memberikan 
informasi kepada konsumen, menanamkan 
pilihan pembeli, keyakinan pembeli, dan 
tindakan pembeli pada tingkat tertentu dalam 
proses pembelian. 
4. Publisitas  
Promosi yang terakhir adalah publisitas, dimana 
kegiatan promosi untuk memancing nasabah 
melalui kegiatan seperti pameran, pembukaan 
stan promosi dipusat perbelanjaan, sponsorship 
kegiatan, program Corporate Social 
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Responsibility (CSR),  dan mendukung atau 
berperan serta dalam kegiatan amal.
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B. Pembiayaan Pensiun 
1. Pengertian Pembiayaan  
Pengertian pembiayaan menurut Kamus Pintar 
Ekonomi Syariah, pembiayaan diartikan sebagai 
penyediaaan dana atau tagihan yang dipersamakan dengan 
itu berupa : (a) transaksi bagi hasil dalam bentuk 
mudharabah dan musyarakah; (b) transaksi sewa 
menyewa dalam bentuk ijarah atau sewa beli dalam 
bentuk ijarah muntahiyah bittamlik; (c) transaksi jual beli 
dalam bentuk piutang murabahah, salam, dan istis’na; (d) 
transaksi pinjam meminjam dalam bentuk piutang qard, 
dan (e) transaksi sewa menyewa dalam bentuk ijarah 
untuk transaksi multijasa, berdasarkan persetujuan atau 
kesepakatan antara bank syariah serta UUS dan pihak lain 
yang mewajibkan pihak yang dibiayai dan atau diberi 
fasilitas dana untuk mengembalikan dana tersebut setelah 
jangka waktu tertentu dengan imbalan ujrah, tanpa 
imbalan, atau bagi hasil. Pembiayaan atau financing 
adalah pendanaan yang diberikan oleh suatu pihak kepada 





pihak lain untuk mendukung investasi yang telah 
direncanakan, baik dilakukan sendiri maupun lembaga.
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Pembiayaan merupakan salah satu tugas pokok 
bank, yaitu pemberian fasilitas penyediaan dana untuk 
memenuhi kebutuhan pihak- pihak yang merupakan 
defisit unit (kekurangan dana). Menurut sifat 
penggunaannya, pembiayaan dapat dibagi menjadi dua 
yaitu: : 
a. Pembiayaan produktif, yaitu pembiayaan yang 
ditujukan untuk memenuhi kebutuhan produksi 
dalam arti luas, yaitu untuk peningkatan usaha, baik 
usaha produksi, perdagangan, maupun investasi. 
b. Pembiayaan konsumtif, yaitu pembiayaan yang 
digunakan untuk memenuhi kebutuhan konsumsi, 
yang akan habis digunakan untuk memenuhi 
kebutuhan. 
Menurut keperluannya, pembiayaan produktif dapat 
dibagi menjadi dua yaitu: 
a. Pembiayaan modal kerja, yaitu pembiayaan untuk 
memenuhi kebutuhan produksi dan untuk keperluan 
perdagangan. 
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b. Pembiayaan investasi, yaitu untuk memenuhi 
kebutuhan barang- barang modal (capital goods) 




2. Tujuan Pembiayaan  
Secara umum tujuan pembiayaan dibedakan menjadi dua 
kelompok yaitu: tujuan pembiayaan untuk tingkat makro, 
dan tujuan pembiayaan untuk tingkat mikro. Secara makro 
dijelaskan bahwa pembiayaan bertujuan: 
a. Peningkatan ekonomi umat, artinya: masyarakat yang 
tidak dapat akses ekonomi, dengan adanya 
pembiayaan mereka dapat melakukan akses ekonomi. 
b. Tersedianya dana bagi peningkatan usaha, artinya 
untuk mengembangkan usaha membutuhkan dana 
tambahan. Dana tambahan ini dapat diperoleh 
melalui aktivitas pembiayaan. Pihak yang surplus 
dana menyalurkan kepada pihak yang minius dana, 
sehingga dapat digulirkan. 
c. Meningkatkan produktivitas, artinya adanya 
pembiayaan memberikan peluang bagi masyarakat 
agar mampu meningkatkan daya produksinya. 
d. Membuka lapangan kerja baru artinya, dengan 
dibukannya sektor- sektor usaha melalui penambahan 
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dana pembiayaan, maka sektor usaha tersebut 
menyerap tenaga kerja. 
e. Terjadinya distribusi pendapatan, artinya masyarakat 
usaha produktif mampu melakukan aktivitas kerja, 
berarti mereka akan memperoleh pendapatan dari 
hasil usahanya. 
Adapun secara mikro, pembiayaan bertujuan untuk: 
a. Upaya memaksimalkan laba, artinya setiap usaha 
yang dibuka memiliki tujuan tertinggi, yaitu 
menghasilkan laba usaha. Setiap pengusaha 
menginginkan mampu mencapai laba maksimal. 
Untuk dapat menghasilkan laba maksimal maka 
mereka perlu dukungan dana yang cukup. 
b. Upaya meminimalkan risiko, artinya usaha yang 
dilakukan agar mampu menghasilkan laba maksimal, 
maka pengusaha harus mampu meminimalkan risiko 
yang mungkin timbul. Risiko kekurangan modal 
usaha dapat diperoleh melalui tindakan pembiayaan. 
c. Pendayagunaan sumber ekonomi, artinya sumber 
daya ekonomi dapat dikembangkan dengan 
melakukan mixing antara sumber daya alam dengan 
sumber daya manusia serta sumber daya modal. Jika 
sumber daya alam dan sumber daya manusianya ada, 
dan sumber daya modal tidak ada, maka dipastikan 
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diperlukan pembiayaan. Dengan demikian, 
pembiayaan pada dasarnya dapat meningkatkan 
sumber- sumber daya ekonomi. 
d. Penyaluran kelebihan dana, artinya dalam kehidupan 
masyarakat ada pihak yang kelebihan dana, 
sementara ada pihak yang kekurangan dana. Dalam 
kaitan dengan masalah dana,, maka mekanisme 
pembiayaan dapat menjadi jembatan dalam 
penyeimbangan dan penyaluran kelebihan dana 
kepada pihak yang kekurangan dana.
29
 
3. Pensiun  
a. Pengertian Pensiun 
Pensiun adalah seseorang yang sudah tidak 
bekerja lagi karena usianya sudah lanjut dan harus 
diberhentikan, ataupun atas permintaan sendiri 
(pensiun muda). Seseorang yang pensiun biasanya 
mendapatkan hak atas dana pensiun.
30
 Menurut 
Undang- Undang  No. 11 Tahun 1969 tentang 
pensiun pegawai dan pensiun janda/ duda pegawai, 
pensiun diberikan sebagai jaminan hari tua dan 
sebagai penghargaan atas jasa-jasa pegawai negeri 
selama bertahun- tahun bekerja dalam dinas 
pemerintahan.  
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Syarat- syarat pokok untuk mendapatkan hak pensiun 
adalah: 
1. Telah mempunyai usia sekurang- kurangnya 50 
tahun. 
2. Memiliki masa kerja untuk pensiun sekurang-
kurangnya 20 tahun. 




Usia pegawai negeri untuk penetapan hak atas 
pensiun, ditentukan atas dasar tanggal kelahiran 
yang disebut pada pengangkatan pertama sebagai 
pegawai negeri, menurut bukti-bukti yang sah. 
Apabila mengenai tanggal kelahiran tidak terdapat 
bukti-bukti yang sah, maka tanggal kelahiran atas 
umur pegawai ditetapkan berdasarkan keterangan 
dari pegawai yang bersangkutan pada pengangkatan 
pertama dengan ketentuan bahwa tanggal kelahiran 
atau umur tersebut kemudian tidak dapat diubah lagi 
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b. Dana Pensiun 
Dana pensiun adalah sekumpulan aset yang 
dikelola dan dijalankan oleh suatu lembaga untuk 
menghasilkan manfaat pensiun, yaitu suatu 
pembayaran berkala yang dibayarkan kepada peserta 
dengan cara yang ditetapkan dalam ketentuan yang 
menjadi dasar penyelenggaraan program pensiun. 
Pembayaran manfaat tersebut dikaitkan dengan 
pencapaian usia tertentu. Menurut Undang- undang 
No.11 tahun 1992, pengertian dana pensiun adalah 
badan hukum yang mengelola dan menjalankan 
program yang menjanjikan manfaat pensiun (pasal 1 
angka 1). 
c. Jenis Dana Pensiun 
Dana pensiun jenisnya dapat dibedakan menjadi dua 
macam (pasal 2), yaitu: 
1. Dana pensiun pemberi kerja, yaitu dana pensiun 
yang dibentuk oleh orang atau badan yang 
memperkerjakan karyawan, selaku pendiri, 
untuk menyelenggarakan program pensiun 
manfaat pasti atau program pensiun iuran pasti, 
bagi kepentingan sebagian atau seluruh 
karyawannya sebagai peserta, dan yang 
menimbulkan kewajiban terhadap pemberi kerja 
( pasal 1 angka 2). 
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2. Dana pensiun Lembaga Keuangan, yaitu dana 
pensiun yang dibentuk oleh bank atau 
perusahaan asuransi jiwa untuk 
menyelenggarakan program pensiun iuran pasti 
bagi perorangan, baik karyawan maupun pekerja 
mandiri yang terpisah dari dana pensiun pemberi 
kerja bagi karyawan bank atau perusahaan 




4. Akad Pembiayaan Pensiun 
Akad yang digunakan pada pembiayaan pensiun yaitu 
akad murabahah atau jual beli dan akad ijarah atau sewa 
menyewa. 
a. Murabahah  
Akad murabahah adalah transaksi jual beli 
suatu barang sebesar harga perolehan barang 
ditambah dengan margin yang disepakati oleh pihak, 
dimana penjual  menginformasikan terlebih dahulu 
harga perolehan kepada pembeli. Dalam 
menyalurkan pembiayaan berdasarkan akad 
murabahah, Undang-Undang Perbankan Syariah 
memberikan penjelasan bahwa yang dimaksud 
dengan akad murabahah adalah akad pembiayaan 
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suatu barang dengan menegaskan harga belinya 
kepada pembeli dan pembeli membayarnya dengan 




Dengan akad murabahah bank syariah 
memenuhi kebutuhan nasabah dengan membelikan 
aset yang dibutuhkan nasabah dari supplier kemudian 
menjual kembali kepada nasabah dengan mengambil 
margin keuntungan yang diinginkan. Sementara itu, 




b. Ijarah  
Kata ijarah berasal dari kata al-„Ajr yang berarti 
kompensasi (compensation), subtititusi (substitute), 
pertimbangan  (consideration), imbalan (return), atau 
counter value (al-„Iwad). Dalam konteks perbankan 
syariah, ijarah adalah suatu lease contract dimana 
suatu bank atau lembaga keungan menyewakan 
peralataan, sebuah bangunan, barang- barang seperti 
mesin, pesawat terbang, dan lainnya kepada salah satu 
nasabahnya berdasarkan pembebanan biaya sewa yang 
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sudah ditentukan sebelumnya secara pasti (fixed 
charge). Menurut Fatwa DSN-MUI No. 09/DSN-
MUI/IV/2000, yang dimaksud dengan ijarah adalah 
pemindahan hak pakai atas suatu barang atau jasa 
dalam waktu tertentu melalui pembayaran sewa atau 
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GAMBARAN UMUM BANK SYARIAH MANDIRI 
 
A. Sejarah Berdirinya Bank Syariah Mandiri 
Nilai- nilai perusahaan yang menjunjung tinggi 
kemanusiaan dan integritas telah tertanam kuat pada segenap 
insan Bank Syariah Mandiri (BSM) sejak awal berdirinya. 
Kehadiran BSM sejak tahun 1999, sesungguhnya merupakan 
hikmah sekaligus berkah pasca krisis ekonomi dan moneter 
1997-1998. Sebagaimana diketahui, krisis ekonomi dan 
moneter sejak Juli 1997, yang disusul dengan krisis multi-
dimensi ternasuk di panggung politik nasional, telah 
menimbulkan beragam dampak negatif yang sangat hebat 
terhadap sendi kehidupan masyarakat, tidak terkecuali dunia 
usaha. Dalam kondisi tersebut, industri perbankan nasional 
yang didominasi oleh bank- bank konvensional mengalami 
krisis luar biasa. Pemerintah akhirnya mengambil tindakan 
dengan merestrukturisasi dan merekapitalisasi sebagian bank 
– bank di Indonesia. 
Salah satu bank konvensional, PT Bank Susila Bakti 
(BSB) yang dimiliki oleh yayasa Kesejahteraan Pegawai 
(YKP) PT Bank Dagang Negara dan PT Mahkota Prestasi 
juga terkena krisis. BSB berusaha keluar dari situasi tersebut 
dengan melakukan merger dengan beberapa bank lain serta 
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mengundang investor asing. Pada saat bersamaan, pemerintah 
melakukan penggabungan (merger) empat bank (Bank 
Dagang Negara, Bank Bumi Daya, Bank Exim, dan Bapindo) 
menjadi satu bank baru bernama PT Bank Mandiri (Persero) 
pada tanggal 31 Juli 1999. Kebijakan penggabungan tersebut 
juga menempatkan dan menetapkan PT Bank Mandiri 
(Persero) Tbk. Sebagai pemilik mayoritas baru BSB. 
Sebagai tindak lanjut dari keputusan merger, Bank 
Mandiri melakukan konsilidasi serta membentuk Tim 
Pengembangan Perbankan Syariah. Pembentukan tim ini 
bertujuan untuk mengembangkan layanan perbankan syariah 
di kelompok perusahaan Bank Mandiri, sebagai respon atas 
diberlakukannya UU No. 10 tahun 1998, yang memberi 
peluang bank umum untuk melayani transaksi syariah ( dual 
banking system). 
Tim Pengembangan Perbankan Syariah memandang 
bahwa pemberlakuan UU tersebut merupakan momentum 
yang tepat untuk melakukan konversi PT Bank Susila Bakti 
dari konvensional menjadi bank syariah. Oleh karenanya, Tim 
Pengembangan Perbankan Syariah segera mempersiapkan 
sistem dan infrastrukturnya, sehingga kegiatan usaha BSB 
berubah dari bank konvensional menjadi bank yang 
beroperasi berdasarkan prinsip syariah dengan nama PT Bank 
Syariah Mandiri sebagaimana tercantum dalam Akta Notaris: 





kegiatan usaha BSB menjadi bank umum syariah dikukuhkan 
oleh SK Gubernur BI No. 1/24/KEP.BI/1999, 25 Oktober 
1999. Selanjutnya, melalui Surat Keputusan Deputi Gubernur 
Senior Bank Indonesia No. 1/1/KEP.DGS/1999. BI 
menyetujui perubahan nama menjadi PT Bank Syariah 
Mandiri. Menyusul pengukuhan dan pengakuan legal tersebut, 
PT Bank Syariah Mandiri secara resmi mulai beroperasi sejak 
Senin tanggal 25 Rajab 1420 H atau tanggal 1 November 
1999. 
PT Bank Syariah Mandiri hadir, tampil dan tumbuh 
sebagai bank yang mampu memadukan idealisme usaha 
dengan nilai- nilai rohani, yang melandasi kegiatan 
operasionalnya. Harmoni antara idealisme usaha dan nilai–
nilai rohani ininlah yang menjadi salah satu keunggulan Bank 
Syariah Mandiri dalam kiprahnya di perbankan Indonesia. 
BSM hadir membangun Indonesia menuju Indonesia yang 
lebih baik. 
 
B. Visi, misi dan Budaya Bank Syariah Mandiri 
1. Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri 
Visi dari Bank Syariah Mandiri adalah “ Bank 
Syariah Terdepan dan Modern” 
Untuk nasabah : BSM merupakan bank pilihan yang 
memberikan manfaat, menentramkan dan memakmurkan. 
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Untuk pegawai : BSM merupakan bank yang 
menyediakan kesempatan untuk beramanah sekaligus 
berkarir profesional. 
Untuk Investor : Institusi keuangan syariah Indonesia 
yang terpecaya yang terus memberikan value 
berkesinambungan. 
Sedangkan misi  dari Bank Syariah Mandiri yaitu : 
a) Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan diatas 
rata-rata industri yang berkesinambungan. 
b) Meningkatkan kualitas produk dan layanan berbasis 
teknologi yang melampaui harapan nasabah. 
c) Mengutamakan penghimpunan dana murah dan 
penyaluran pembiayaan pada segmen ritel. 
d) Mengembangkan bisnis atas dasar nilai- nilai syariah 
Universal. 
e) Mengembangkan manajemen talenta dan lingkungan 
kerja yang sehat  
f) Meningkatkan kepedulian terhadap masyarakat dan 
lingkungan. 
2. Budaya Perusahaan 
Dalam rangka mewujudkan Visi dan Misi BSM, insan- 
insan BSM perlu menerapkan nilai- nilai yang relatif 
seragam. Insan- insan BSM telah menggali dan 
menyepakati nilai- nilai dimaksud, yang kemudian disebut 





ETHIC (Excellence, Teamwork, Humanity, Integrity, dan 
Costomer Focus). 
Excellence 
Bekerja keras, cerdas, tuntas dengan sepenuh hati untuk 
memberikan hasil terbaik 
Teamwork 
Aktif, bersinergi untuk sukses bersama 
Humanity 
Peduli, iklas, memberi maslahat dan mengalirkan berkah 
bagi negeri. 
Integrity 
Jujur, taat, amanah dan bertanggungjawab. 
Customer Focus 
Berorientasi kepada kepuasan pelanggang yang 
berkesinambungan dan saling menguntungkan.
37
 
C. Struktur Organisasi dan Uraian Tugas Bank Syariah 
Mandiri KCP Ungaran 
1. Kepala KCP  : Meilia Dewi Indriyana 
2. BOSM   : Joko Tri Laksono 
3. CBRM   : Deby Nurul Triasa 
4. MBM   : Fery Kurniawan 
5. Sales Asisten  : Muhammad Nurudin 
6. Micro Administration : Lihatul Wahidah 
                                                          




7. Micro Financing Sales : 1. Dwi Suprapman 
 2. Abdul Nafik 
  3. Nur Salim 
  4. Ahmad Permadi 
8. General Support Staff : Kania Anglila Kinantiyan 
9. Officer Gadai  : Yazid Muslim 
10. Penaksir Gadai   : Eka Resmi Kurniasari 
11. Teller   : Erva Nur Fazira 
12. Customers Service  : 1. Elisa Nurma Yunita 
  2. Diangga Yusuf 
13. Office Boy    : Sutriyono 
14. Driver   : Joko Suryono 
15. Security   : 1. Maryono 
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Uraian Tugas : 
a. Branch Manager 
1. Mengelola secara optimal sumber daya insani 
Cabang agar dapat melakukan kelancaran 
operasional Bank. 
2. Menetapkan dan melaksanakan strategi pemasaran 
bank untuk mencapai tingkat sasaran yang telah 
ditetapkan baik pembiayaan, dana maupun jasa. 
3. Memastikan realisasi target operasional cabang 
pembantu serta menetapkan upaya- upaya 
pencapaiannya. 
4. Melakukan review terhadap pelaksanaan analisis 
pembiayaan guna antisipasi risiko. 
b. Micro Banking Manager  
1. Bertanggungjawab terhadap pencapaian target 
pembiayaan outlet warung mikro. 
2. Sebagai supervisi terhadap pegawai di outlet 
warung mikro. 
3. Sebagai pemutus pembiayaan dengan jumlah 
pembiayaan s.d Rp 20 juta. 
4. Melakukan monitoring terhadap pembiayaan mikro. 
5. Melakukan pembinaan dan pengembangan kepada 
pegawai di outlet warung mikro. 
6. Ikut membantu melakukan penyelesaian 





c. Micro Analyst 
1. Melakukan On The Spot ke calon nasabah 
pembiayaan. 
2. Melakukan penilaian agunan pembiayaan. 
3. Melakukan analisa terhadap hasil kunjungan calon 
nasabah. 
4. Melakukan monitoring terhadap nasabah 
pembiayaan mikro . 
5. Melakukan penagihan terhadap nasabah 
pembiayaan. 
d. Micro Financing Sales 
1. Memasarkan produk pembiayaan warung mikro. 
2. Memastikan kelengkapan dokumen pembiayaan. 
3. Melakukan penyaringan awal terhadap permohonan 
nasabah. 
4. Melakukan monitoring terhadap nasabah 
pembiayaan mikro. 
5. Melakukan penagihan terhadap nasabah 
pembiayaan mikro. 
e. Micro Administration 
1. Bertanggungjawab terhadap kelengkapan dokumen 
pembiayaan. 
2. Melakukan administrasi setiap proses pembiayaan. 




4. Membuat laporan pembiayaan secara tepat waktu. 




f. Consumer Banking Relationship Manager 
1. Menawarkan nasabah supaya mengambil 
pembiayaan ke Bank Syariah Mandiri. 
2. Memasarkan produk konsumer kepada nasabah. 
3. Menjaga kualitas pembiayaan. 
4. Cross selling dengan produk lain.40 
g. Branch Operations and Service Manager 
1. Memastikan transaksi harian operasional telah 
sesuai dengan ketentuan dan standar operasional 
perusahaan yang telah ditetapkan. 
2. Memastikan terlaksananya layanan nasabah yang 
optimal sesuai dengan standar operasional. 
3. Memastikan ketersediaan liquiditas yang memadai. 
4. Memastikan pelaksanaan seluruh kegiatan 
administrasi, dokumen dan kearsipan sesuai dengan 
ketentuan yang berlaku. 
5. Mengelola sarana dan prasarana office.41 
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h. General Support Staff 
1. Melakukan transfer dan kliring nasabah. 
2. Mengurus rumah tangga kantor ( bayar listrik. 
Bayar telfon dan lain- lain yang termasuk dalam 
biaya overhead). 
3. Membuat rekap absensi karyawan. 
4. Membuat laporan invetaris kantor.42 
i. Pawning Officcer 
1. Melakukan tugas penerimaan dan pembayaran 
sesuai dengan ketentuan yang berlaku untuk 
kelancaran pelaksanaan operasional. 
2. Memastikan data nasabah, taksiran, dan uang 
pinjaman kedalam Surat Bukti Gadai Emas BSM. 
3. Mencari nasabah sesuai target yang diberikan 
perusahaan. 
4. Memberi nomor pada surat bukti Gadai Emas BSM 
sesuai dengan nomor yang diterbitkan. 
j. Pawning Staff 
1. Memastikan kelengkapan dokumen aplikasi Konter 
Layanan Gadai . 
2. Memastikan kualitas atau kadar barang jaminan 
yang dijaminkan. 
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3. Menindaklanjuti persetujuan dan permohonan 
pembiayaan pada konter layanan gadai. 
4. Memastikan proses pencairan pembiayaan sesui 
dengan komite pembiayaan konter layanan gadai. 
k. Customers Service  
1. Memberikan penjelasan kepada calon nasabah 
funding maupun nasabah financing mengenai 
produk- produk Bank Syariah Mandiri serta dengan 
syarat- syarat maupun prosedurnya. 
2. Melayani pembukaan rekening giro dan tabungan 
sesuai dengan permohonan nasabah. 
3. Verifikasi data nasabah. 
4. Menangani komplen nasabah. 
5. Melengkapi berkas- berkas nasabah.43 
l. Teller 
1. Melakukan setoran/ tarikan baik tunai maupun non 
tunai. 
2. Memberikan pelayanan kepada nasabah. 
3. Melaksanakan pengawasan brangkas. 
4. Melakukan tambah kas. 
5. Pengisian dan pengkosongan kas ATM.44 
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1. Mengantar dan menjemput kepala cabang. 
2. Mengantar marketing untuk mensurvei kondisi 
usaha nasabah. 
3. Mengantarkan segala sesuatu yang berhubungan 
dengan tugas kantor. 
n. Office Boy 
1. Membersihkan banking hall. 
2. Menjaga kebersihan lingkungan kantor. 
3. Membersihkan pantry. 
o. Security 
1. Menjaga keamanan kantor dan lingkungan kantor. 
2. Menyambut nasabah dan membantu pelayanan 
nasabah di banking hall. 
 
D. Produk- Produk Bank Syariah Mandiri 
1. Produk Pendanaan 
Produk pendanaan yang tersedia di Bank Syariah Mandiri 
antara lain : 
a) Tabungan BSM 
Tabungan BSM adalah tabungan dalam mata uang 
rupiah yang penarikannya dan penyetorannya dapat 
dilakukan setiap saat selama jam buka kas konter 




1. Aman dan terjamin 
2. Online diseluruh outlet BSM 
3. Bagi hasil yang kompetitif. 
4. Fasilitas BSM Card yang berfungsi sebagai 
kartu ATM & debit 
5. Fasilitas e- banking, yaitu BSM Mobile Banking 
& BSM Net Banking. 
6. Kemudahan dalam penyaluran zakat, infaq dan 
sedekah, 
Persyaratan : Kartu identitas (KTP/SIM/Paspor 
/NPWP) nasabah 
Karakteristik: 
1. Berdasarkan prinsip syariah dengan akad 
mudharabah mutlaqah. 
2. Minimum setoran awal Rp 80.000 
3. Saldo minimum Rp 50.000 
4. Biaya tutup rekening Rp 20.000 
5. Biaya administrasi/bulan Rp 70000 
b) BSM Tabungan Mabrur 
BSM tabungan babrur adalah tabungan dalam mata 
uang rupiah untuk membantu pelaksanaan ibadah haji 
dan umrah. 







1. Berdasarkan prinsip syariah dengan akad 
mudharabah mutlaqah. 
2. Tidak dapat dicairkan kecuali untuk melunasi 
Biaya Penyelenggaraan Ibadah Haji/ Umrah 
(BPIH). 
3. Setoran awal minimal Rp 100.000 
4. Setoran selanjutnya minimal Rp 100.000 
5. Saldo minimal untuk didaftarkan ke Siskohat 
adalah Rp 25.000.000 atau sesuai ketentuan dari 
Departemen Agama. 
6. Biaya penutupan rekening karena batal Rp 
25.000 
c) BSM Tabungan Investa Cendekia 
BSM tabungan investa cendekia adalah tabungan 
berjangka untuk keperluan uang pendidikan dengan 
jumlah setoran bulanan tetap dan dilengkapi dengan 
perlindungan asuransi. 
Persyaratan : 
1. Kartu identitas (KTP/SIM/Paspor/NPWP) 
nasabah. 






1. Berdasarkan prinsip syariah mudharabah 
mutlaqah. 
2. Periode tabungan 1 sampai dengan 20 tahun. 
3. Usia nasabah minimal 17 tahun dan maksimal 
55 tahun ( usia masuk ditambah periode kontrak 
sama atau tidak melibihi 60 tahun). 
4. Setoran bulanan minimal Rp 100.000 s.d Rp 
10.000 (kelipatan 50.000) 
5. Jumlah setoran bulanan dan periode tabungan 
tidak dapat diubah. 
6. Penarikan sebagian saldo diperbolehkan dengan 
saldo minimal Rp1.000.000. 
d) BSM Tabungan Berencana 
BSM tabungan berencana adalah tabungan berjangka 
yang memberikan nisbah bagi hasil berjenjang serta 
kepastian pencapaian target dana yang telah 
ditetapkan. 
Manfaat Tabungan : 
1. bagi hasil yang kompetitif. 
2. Kemudahan perencanaan keuangan nasabah 
jangka panjang. 
3. Perlindungan asuransi secara gratis & otomatis, 
tanpa pemeriksaan kesehatan. 






1. Kartu identitas (KTP/SIM/Paspor/NPWP) 
nasabah. 
2. Memiliki tabungan BSM sebagai rekening asal 
(Source account). 
Karakteristik:  
1. Berdasarkan prinsip mudharabah mutlaqah. 
2. Periode tabungan 1 s.d 10 tahun. 
3. Usia nasabah minimal 18 tahun dan maksimal 
60 tahun saat jatuh tempo. 
4. Setoran bulanan minimal Rp 100.000 
5. Target dana minimal Rp 1.200.000 dan 
maksimal Rp 200 juta. 
6. Jumlah setoran bulanan dan periode tabungan 
tidak dapat diubah. 
7. Tidak dapat menerima setoran diluar setoran 
bulanan. 
8. Saldo tabungan tidak bisa ditarik. Apabila 
ditutup sebelum jatuh tempo akan dikenakan 
biaya administrasi. 
e) BSM Tabungan Simpatik 
BSM tabungan simpatik adalah tabungan 
berdasarkan prinsip wadiah yang penarikannya dapat 
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dilakukan setiap saat berdasarkan syarat- syarat yang 
disepakati. 
Persyaratan : kartu identitas (KTP/SIM/Paspor 
/NPWP) nasabah. 
Karakteristik: 
1. Berdasarkan prinsip syariah dengan akad 
wadiah. 
2. Setoran awal minimal Rp 20.000 (tanpa ATM) 
dan Rp 30.000 (dengan ATM). 
3. Biaya tutup rekening Rp 20.000 
4. Biaya administrasi Rp 2.500 per rekening per 
bulan atau sebesar bonus bulanan. 
5. Administrasi ATM Rp. 2000. 
f) Tabunganku  
Tabunganku merupakan tabungan untuk perorangan 
dengan persyaratan mudah dan ringan yang 
diterbitkan secara bersama oleh bank-bank di 
Indonesia guna menumbuhkan budaya menabung dan 
meningkatkan kesejahteraan mansyarakat. 
Manfaat : 
1. Aman dan terjamin dan online diseluruh outlet 
BSM. 





3. Fasilitas kartu tabunganku, berfungsi sebagai 
kartu ATM & debit. 
4. Fasilitas e-banking, yaitu BSM Mobile Banking 
& BSM Net Banking. 
5. Kemudahan dalam penyaluran zakat, infaq dan 
sedekah. 
Persyaratan : kartu identitas (KTP/SIM/Paspor 
/NPWP) nasabah. 
Karakteristik: 
1. Berdasar prinsip syariah dengan akad wadiah 
yad dhamanah. 
2. Bebas biaya administrasi rekening. 
3. Biaya pemeliharaan Kartu Tabunganku Rp 
2.000 (bila ada). 
4. Setoran awal minimum Rp 20.000, dan setoran 
selanjutnya minimum Rp 10.000. 
5. Saldo minimum rekening setelah penarikan Rp 
20.000. 
6. Biaya penutupan rekening atas permintaan 
nasabah Rp 20.000. 
g) BSM Deposito 
BSM deposito adalah investasi berjangka waktu 
tertentu dalam mata uang rupiah yang dikelola 




1. Perorangan : KTP/SIM/Paspor/ NPWP nasabah. 
2. Perusahaan : KTP Pengurus, Akte Pendirian, 
SIUP & NPWP. 
Karakteristik: 
1. Jangka waktu yang fleksibel 1,3,6 dan 12 bulan. 
2. Dicairkan pada saat jatuh tempo. 
3. Setoran awal minimum Rp 2.000.000. 
4. Biaya materai Rp 6.000. 
h) BSM Giro 
BSM giro adalah sarana penyimpanan dana dalam 
mata uang rupiah untuk kemudahan transaksi dengan 
pengelolaan berdasarkan prinsip wadiah yad 
dhamanah. 
Manfaat : 
1. Dana aman dan tersedia setiap saat. 
2. Kemudahan transaksi dengan menggunakan cek 
atau B/G. 
3. Fasilitas intercity clearing untuk kecepatan 
bayar inkaso (kliring antar wilayah). 
4. Fasilitas BSM Card, sebagai kartu ATM 
sekaligus debet untuk perorangan. 







Perorangan : KTP/SIM/Paspor/ NPWP nasabah. 
Perusahaan : KTP Pengurus, Akte Pendirian, SIUP   
                    & NPWP 
Karakteristik : 
1. Berdasarkan prinsip syariah dengan akad wadiah 
yad dhamanah. 
2. Setoran awal minimum Rp 500.000 
(perorangan) dan Rp 1000.000 (perusahaan). 
3. Biaya administrasi bulanan untuk perorangan Rp 
15.000, sedangkan untuk perusahaan Rp 25.000. 
4. Biaya tutup rekening Rp 30.000 dan biaya 
administrasi buku cek/BG Rp 100.000.
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2. Produk – Produk Pembiayaan Bank Syariah Mandiri KCP 
Ungaran  
a) Pembiayaan Griya BSM adalah pembiayaan jangka 
pendek, menengah, atau panjang untuk membiayai 
pembelian rumah tinggal (konsumer), baik baru 
maupun bekas, di lingkungan developer dengan 
sistem murabahah. 
Persyaratan : 
1. WNI cakap hukum. 
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2. Melangkapi Dokumen, seperti: fotokopi KTP 
pemohon, fotokopi kartu keluarga, fotokopi nikah, 
slip gaji dan surat keterangan kerja, fotokopi 
rekening koran 3 bulan terakhir, fotokopi NPWP 
untuk pembiayaan diatas Rp 50 juta, fotokopi 
rekening listrik, fotokopi SHM, fotokopi IMB dan 
Denah bangunan, serta surat pernyataan nasabah 
mengenai fasilitas pembiayaan yang telah 
diterima maupun yang sedang dalam proses 
pengajuan permohonan di BSM. 
3. Usia minimal 55 tahun dan maksimal 55 tahun 
pada saat jatuh tempo pembiayaan. 
4. Besar angsuran tidak melebihi 40% dari 
penghasilan bulanan bersih. 
5. Fasilitas pembiayaan untuk unit yang belum 
selesai dibangun/ inden dapat diberikan untuk 
fasilitas pembiayaan yang pertama. 
6. Pencairan pembiayaan dapat di berikan apabila 
progress pembangunan telah mencapai 50%, 
dengan total pencairan maksimal 50%. 
7. Untuk pencairan unit yang belum selesai 
dibangun/ inden, harus melalui perjanjian 






b) Pembiayaan Kendaraan Bermotor (BSM OTO) adalah 
pembiayaan untuk pembelian kendaraan bermotor 
dengan sistem murabahah. Dengan jenis  kendaraan 
berupa mobil baru, dengan jangka waktu hingga 5 
tahun. 
Persyaratannya : 
1. Pemohon harus mempunyai pekerjaan dan 
pendapatan yang tetap. 
2. Usia pemohon pada saat pengajuan PKB minimal 
21 tahun  dan maksimal 55 tahun pada saat jatuh 
tempo fasilitas PKB. 
3. Pengajuan PKB dapat dilakukan sendiri-sendiri 
atau dikoordinir secara kolektif oleh instansi 
dimana pemohon bekerja. 
4. Melengkapi dokumen, seperti: fotokopi kartu 
identitas (KTP/SIM), fotokopi kartu keluarga, 
surat keterangan yang ditandatangani oleh pejabat 
berwenang dari instansi/ perusahaan tempat 
pemohon bekerja yang menyatakan pemohon 
adalah pegawi dari istansi yang dimaksud, slip 
gaji yang disahkan oleh istansi/ perusahaan 
tempat pemohon bekerja, fotokopi surat nikah( 
bagi pemohon yang telah menikah), surat 
persetujuan dari istri/ suami. 
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c) BSM Implan adalah pembiayaan konsumer dalam 
valuta rupiah yang diberikan bank kepada karyawan 
tetap perusahaan yang pengajuannya dilakukan 
massal (kelompok). Bsm implan digunakan untuk 
pembiayaan konsumer dan untuk pembelian/ manfaat 
atas jasa (contoh: untuk biaya pendidikan). 
Akad pembiayaan : 
1. Untuk pembelian barang digunakan akad wakalah 
wal murabahah. 
2. Untuk memperoleh manfaat atas jasa digunakan 
akad wakalah wal ijarah. 
Fitur : 
1. Pemberian fasilitas pembiayaan konsumer dengan 
pola channeling kepada sejumlah karyawan 
(kolektif) dengan rekomendasi perusahaan. 
2. Limit pembiayaan minimum sebesar Rp 5 juta dan 
maksimum sebesar Rp 250 juta ( limit 
pembiayaan konsumer tanpa agunan per nasabah 
adalah maksimal Rp 50 juta, khusus untuk 
PNS/BUMN/TNI POLRI, limit pembiayaan 
konsumer tanpa agunan per nasabah maksimal Rp 
100 juta). 







1. Pengajuan pembiayaan BSM implan dilakukan 
melaui perusahann tempat calon nasabah bekerja 
kolektif. 
2. Jumlah minimum pengajuan pembiayaan dalam 
satu kelompok permohonan adalah 10 (sepuluh) 
orang calon nasbah atau sebesar Rp 100 juta. 
3. Pengelompokan calon nasabah disesuaikan 
dengan jenis pembiayaannya, yaitu pembelian/ 
pembiayaan keperluan konsumtif tanpa agunan, 
dengan agunan, Pembiayaan Pemilikan Rumah 
(PPR), dan pembiyaan pemilikan kendaraan 
mobil. 
 
d) Pembiayaan Pensiun 
Pembiayaan pensiun merupakan penyaluran fasilitas 
pembiayaan konsumer (termasuk pembiayaan 
multiguna) kepada para pensiunan, dengan 
pembayaran angsuran dilakukan melalui pemotongan 
uang pensiunan langsung yang diterima oleh bank 
setiap bulan (pensiunan bulanan).  
Persyaratannya : 
1. Cakap hukum 
2. Pensiunan Pegawai Negeri Sipil (PNS) Pusat/ 
Daerah, TNI, POLRI, Pensiunan Pegawai 
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BUMN/Swasta/ Asing  yang memperoleh 
penghasilan pensiun (pensiun bulanan). 
3. Pada saat jatuh tempo pembiayaan, usia nasabah 
maksimal 75 tahun. 
4. Bersedia memindahkan pembiayaan pensiun 
bulanannya melalui BSM. 
Adapun dokumen yang diperlukan : 
1. Formulir Pembiayaan Pensiun 
2. Fotocopy KTP pemohon dan pasangan. 
3. Fotocopy Kartu Keluarga 
4. Fotocopy surat nikah/surat cerai 
5. Fotocopy SK Pensiun 
6. Fotocopy NPWP 
7. Slip gaji pensiun atau buku tabungan pensiun. 
8. Pasfoto warna pemohon 3x4 atau 4x6 (1 lembar) 
e) Gadai Emas BSM 
Gadai emas BSM merupakan produk pembiayaan atas 
dasar jaminan berupa emas sebagai salah satu 
alternatif memperoleh uang tunai dengan cepat. 
Persyaratan gadai emas : 
1. Kartu identitas nasabah. 
2. Pembiayaan mulai dari Rp 500.000,-. 






4. Jangka waktu 4 bulan dapat diperpanjang atau 
digadai ulang (setelah dilakukan penaksiran dan 
melunasi biaya gadai). 
f) BSM Cicil Emas 
BSM cicil emas adalah fasilitas yang disediakan oleh 
BSM untuk membantu nasabah untuk membiayai 
pembelian/ kepemilikan emas berupa lantakan 
(batangan). 
Persyaratannya : 
1. WNI cakap umur 
2. Pegawai dengan usia minimal 21 tahun sampai 
dengan usia maksimal 55 tahun. 
3. Pensiunan berusia maksimal 70 tahun pada saat 
pembiayaan jatuh tempo. 
4. Profesional dan wiraswasta berusia maksimal 60 
tahun. 
5. Menyerahkan Kartu identitas (KTP). 
g) BSM Warung Mikro 
Pembiayaan warung mikro dengan limit pembiayaan 
Rp 1 juta – Rp 200 juta yang diperuntukan bagi 
wiraswasta/ pegawai skala mikro, guna mewujudkan 
kebutuhan produktif dan serbaguna mikro. Dalam 
BSM warung mikro terdapat PUM (Pembiayaan 
Usaha Mikro) yaitu pembiayaan untuk keperluan 
modal kerja dan investasi dan PSM (Pembiayaan 
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Serbaguna Mikro) yaitu pembiayaan untuk berbagai 
macam keperluan serbaguna. 
Syarat dan ketentuan: 
1. Usaha telah berjalan minimal 2 tahun. 
2. Jangka waktu : modal kerja 48 bulan dan investasi 
60 bulan. 
3. Biaya administrasi sesuai ketentuan BSM. 
4. Usia minimal 21 tahun atau sudah menikah, 
maksimal 65 tahun saat pembiayaan lunas. 
5. Menyertakan  KTP suami dan istri (surat cerai/ 
surat kematian), kartu keluarga, surat nikah ( surat 




3. Produk Layanan Jasa 
a. BSM card yaitu kartu yang dapat dipergunakan 
untuk transaksi perbankan melalui ATM dan mesin 
debit. 
Manfaat: 
1. Kemudahan tarik tunai diseluruh ATM BSM, 
ATM Mandiri, ATM BCA, ATM Bersama dan 
ATM Prima. 
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2. Kemudahan berbelanja di lebih dari 20.000 
merchant yang menyediakan mesin- mesin EDC 
Prima BCA & EDC Mandiri. 
3. Program diskon di mechant- merchant tertentu. 
b. BSM mobile banking gprs yaitu layanan transaksi 
perbankan (non tunai) melalui mobile phone 
(handphone) berbasis GPRS. 
Manfaat: 
1. Kenyamanan bertransaksi kapan saja dan 
diamana saja. 
2. Kemudahan melakukan transaksi seperti 
layaknya ATM. 
3. Biaya pulsa paling murah, kurang dari Rp 50 per 
transaksi. 
4. Dapat diaplikasikan pada semua jenis SIM Card 
dan ponsel yang menggunakan teknologi GPRS. 
5. Dilengkapi dengan fitur spesial transfer real 
time ke 83 bank dan transfer ke bukan rekening. 
c. BSM net banking yaitu layanan transaksi perbankan 
(non tunai) melalui internet. 
Manfaat: 
1. Kenyamanan bertransaksi kapan saja dan 
dimana saja 
2. Pengamanan berlapis untuk setiap transaksi 
yang dilakukan di BSM Net Banking. 
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3. Transfer real time ke rekening di bank anggota 
ATM Bersama dan Prima. 
4. Transfer ke bank lain. 
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Strategi Pemasaran pada Produk Pembiayaan Pensiun di 
Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran  
1. Produk Pembiayaan Pensiun di Bank Syariah Mandiri KCP 
Ungaran. 
 Pembiayaan pensiun adalah pembiayaan yang 
diberikan kepada pensiunan pegawai Negeri Sipil Pusat/ 
Daerah, TNI, POLRI, Pensiunan Pegawai BUMN/Swasta, 
yang tergabung dengan TASPEN dengan SK pensiunan 
sebagai jaminannya. Pembayaran angsuran diambil dari 
pemotongan uang pensiunan langsung yang diterima oleh 
bank setiap bulannya. 
Akad yang digunakan dalam pembiayaan pensiun di 
Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran adalah akad murabahah 
dan akad ijarah. Dalam pelaksanaanya akad yang sering 
digunakan pada pembiayaan pensiun adalah akad 
murabahah. Akad murabahah adalah akad jual beli antara 
bank dan nasabah dimana bank membelikan barang yang 
dibutuhkan nasabah dengan harga yang setara dengan harga 
beli ditambah dengan keuntungan yang telah disepakati. 
Akad murabahah pada pembiayaan pensiun digunakan untuk 
renovasi rumah, pembelian peralatan kebutuhan rumah 
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tangga, pembelian kendaraan bermotor, dan pembelian 
barang untuk usaha.
48
 Adapun Pembiayaan pensiun yang 
diberikan oleh Bank Syariah Mandiri Ungaran terdiri dari : 
a. Pembiayaan Pensiun 
Pembiayaan pensiun merupakan fasilitas pembiayaan 
yang dirancang khusus bagi para pensiunan yang telah 
menerima SK Pensiun. Produk ini ditawarkan dengan 
plafond Rp 50.000.000- Rp 350.000.000 dengan jangka 
waktu mulai dari 1 – 15 tahun atau usia saat pelunasan 
maksimal 75 tahun. 
b. Pembiayaan Janda Pensiun 
Pembiayaan pensiun janda merupakan pembiayaan yang 
diberikan kepada istri dari almahrum pensiun yang 
menerima manfaat dana pensiun setiap bulannya yang 
dikelola oleh lembaga pensiun. 
c. Take Over Pembiayaan Pensiun 
Take over pembiayaan pensiun adalah pemindahan 
pembiayaan atas manfaat pensiun dari bank lain ke Bank 
Syariah Mandiri KCP Ungaran. 
Proses pembiayaan pensiun yang mudah dan cepat 
merupakan salah satu keunggulan pada produk pembiayaan 
pensiun di Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran. Berikut ini 
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prosedur pembiayaan pensiun pada Bank Syariah Mandiri 
KCP Ungaran yaitu : 
a. Pengajuan permohonan pembiayaan oleh nasabah, 
nasabah yang akan mengajukan pembiayaan pensiun 
mengisi formulir permohonan pembiayaan pensiun serta 
menyerahkan syarat- syarat dan dokumen- dokumen 
yang diperlukan  seperti fotocopy KTP pemohon dan 
pasangan, fotocopy Kartu Keluarga, fotocopy surat 
nikah/surat cerai, fotocopy NPWP, slip gaji pensiun atau 
buku tabungan pensiun, pasfoto berwarna ukuran 3x4, 
fotocopy SK Pensiun, dll, melalui marketing maupun 
datang langsung ke Bank Syariah Mandiri KCP 
Ungaran. 
b. Melakukan Analisis 
Setelah Staf Marketing pembiayaan pensiun menerima 
dokumen permohonan pembiayaan dan persyaratan dari 
nasabah, selanjutnya dilakukan pengecekan dokumen 
seperti identitas diri nasabah, keaslian SK Pensiun yang 
berfungsi sebagai jaminan, keaslian NPWP, keaslian 
NPWP, keaslian slip gaji pensiun, usia pensiun, jangka 
waktu dan angsuran pembiayaan, serta plafond 
pembiayaan. Kemudian pihak bank melakukan Bi 
Checking untuk mengetahui nasabah tersebut 
mempunyai pinjaman atau tidak. Selain itu Staff 
Marketing pembiayaan pensiun melakukan investigasi 
78 
 
atas kebenaran data yang disampaikan dengan 
wawancara dengan calon nasabah dan observasi 
langsung ke lapangan. 
c. Kemudian branch manager akan mengecek kembali dan 
memberikan keputusan pembiayaan. Apabila branch 
manager menyetujui permohonan tersebut, maka bank 
mengeluarkan SP3 (Surat Persetujuan Pemberian 
Pembiayaan). 
d. Penandatangan akad  
Penandatangan akad dilakukan bank dengan mendatangi 
rumah nasabah yang dilakukan oleh marketing 
pembiayaan pensiun. 
e. Pencairan pembiayaan 
Dalam pencairan pembiayaan akan dimasukan kedalam 
rekening nasabah, apabila nasabah belum mempunyai 
rekening tabungan BSM, maka nasabah diwajibkan 
membuka tabungan terlebih dahulu. 
f. Monitoring 
Monitoring dilakukan bank kepada nasabah dengan 
tujuan agar pembiayaan berjalan baik dan lancar sampai 
dengan lunas. 
2. Strategi Pemasaran pada Produk Pembiayaan Pensiun di 
Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran 
Strategi yang di terapkan Bank Syariah Mandiri KCP 





bauran pemasaran (marketing mix ) yang dikemukan oleh 
philip Kotler, yaitu: 
1. Produk ( product) 
Proses pengembangan dan pemasaran produk 
biasanya sangat penting bagi keberhasilan bisnis dalam 
jangka panjang. Pembiayaan pensiun merupakan 
pembiayaan konsumer yang diperuntukan bagi 
pensiunan dengan jaminan berupa SK Pensiun. Produk 
pembiayaan pada pembiayaan pensiun yaitu murabahah 
dan ijarah. Produk murabahah digunakan untuk renovasi 
rumah, pembelian peralatan kebutuhan rumah tangga, 
pembelian kendaraan bermotor, dan pembelian barang 
untuk usaha. Sedangkan produk ijarah digunakan untuk 
biaya sekolah. Keunggulan yang dimiliki produk 
pembiayaan pensiun di Bank Syariah Mandiri KCP 
Ungaran adalah proses pembiayaan yang mudah dan 
cepat serta  angsuran pembiayaan yang bersifat flat atau 
tetap sampai angsuran tersebut lunas, Berbeda dengan 
bank konvensional yang menggunakan sistem bunga 
sehingga angsuran dipengaruhi naik turunnya suku 
bunga. 
Untuk masyarakat yang muslim tentu lebih memilih 
produk yang berprinsip syariah dan lebih menyukai 
angsuran yang bersifat flat, sehingga mereka akan lebih 
tertarik menggunakan produk dari bank syariah karena 
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bebas dari riba (bunga). Selain itu, pada produk 
pembiayaan pensiun memiliki jangka waktu angsuran 
sampai dengan 15 tahun. 
2. Harga (Price) 
 Harga merupakan satu hal yang penting untuk 
keberhasilan suatu perusahan terutama bank untuk 
memasarkan produknya. Harga dapat mempengaruhi 
serta memberikan dampak terhadap minat nasbah 
terhadap suatu produk. Harga yang tepat dan sesuai 
dapat menarik nasabah baru, akan tetapi mutu dan 
kualitas produk juga menjadi pertimbangan nasabah 
dalam memilih pembiayaan pada bank syariah. 
Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran menetapkan 
tabel angsuran untuk produk pembiayaan pensiun, harga 
bersaing dengan bank syariah lainnya serta margin yang 
kompetitif. Plafond pembiayaan pensiun di Bank 
Syariah Mandiri KCP Ungaran mulai dari Rp 50 juta 
sampai dengan Rp 350 juta dengan margin 13 %. Jangka 
waktu pada pembiayaan pensiun 1-15 tahun, jumlah 
pembiayaan juga dapat disesuaikan dengan gaji 
pensiunan yang diperoleh setiap bulannya sehingga 
angsuran tidak memberatkan nasabah. Dengan margin 
yang kompetitif dan angsuran yang tetap menjadi 






Contoh perhitungan margin. 
Pembiayaan : Rp 100.000.000  jangka waktu 1 tahun    
(margin 13%).  
 
Pokok : Rp 100.000.000 
Margin  : ( Rp 100.000.000 x 13%) x 1 tahun 
 = Rp 13.000.000 
Total : Rp 100.000.000 + Rp 13.000.000 
 = Rp 113.000.000 
Angsuran perbulan  
 = Rp 113. 000.000/ 12 bulan 
 = Rp 9.416.666 per bulan 
 
3. Tempat (Place) 
Tempat merupakan hal yang penting dalam 
pemasaran, pemilihan lokasi yang tepat sangat 
berpengaruh bagi penjualan produk  perusahaan yang 
bergerak dibidang jasa khususnya perbankan. Lokasi  
yang strategis dapat memudahkan nasabah dalam 
berurusan dengan bank.  
Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran berlokasi di 
Jalan Diponegoro No 205 C-D Ungaran, keunggulan 
dari lokasi tersebut adalah :  
a. Kantor Bank Syariah Mandiri terletak di Jalan 
Diponegoro yang merupakan jalan raya utama 
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Semarang- Solo sehingga cukup strategis karena 
aksesnya mudah untuk dijangkau masyarakat luas 
dengan menggunakan berbagai sarana transportasi . 
b. Lokasi trategis dikarenakan dekat dengan kawasan 
industri/pabrik, Pemerintah Kabupaten Semarang, 
serta dekat dengan perumahan atau masyarakat. 
c. Parkir yang luas dan nyaman memudahkan akses 
bagi nasabah baik pengendara pengguna motor 
maupun mobil. 
d. Bentuk fisik/ bangunan kantor Bank Syariah 
Mandiri KCP Ungaran sudah bagus dengan ruangan 
yang bersih dan luas serta dilengkapi dengan 
fasilitas yang modern seperti AC,CCTV dan 
komputerisasi . 
4. Promosi  
Promosi merupakan strategi pemasaran yang bertujuan 
untuk memperkenalkan produk kepada masyarakat yang 
dimiliki  oleh suatu perusahaan sehingga dapat 
mempengaruhi masyarakat untuk membeli produk 
tersebut. Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran dalam 
mempromosikan produk pembiayaan pensiun dilakukan 
dengan cara sebagai berikut: 
a. Periklanan (advertising) 
Periklanan (advertising) adalah sarana 





hal ini adalah bank, guna menginformasikan segala 
sesuatu produk yang dihasilkan oleh perusahaan. 
Informasi yang diberikan adalah nama produk, 
manfaat produk, harga produk, serta keuntungan-
keuntungan produk dibandingkan produk sejenis 
yang ditawarkan oleh pesaing. Tujuan promosi 
lewat iklan adalah berusaha untuk menarik dan 
mempengaruhi nasabah lama serta calon nasabah.
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Periklanan dapat berupa spanduk, brosur, 
koran, majalah, televisi, radio maupun media 
elekronik. Strategi yang digunakan Bank Syariah 
Mandiri KCP Ungaran dengan menggunakan 
brosur yang dibagikan kepada masyarakat. Brosur 
dibagikan pada acara- acara tertentu seperti senam 
pensiunan dan dibagikan pada jamaah sholat jumat 
di Masjid-Masjid sekitar Ungaran. Penggunaan 
brosur dirasa lebih efektif dan efesien dalam 
menginformasikan produk pembiayaan pensiun. 
Selain Periklanan melaui brosur bank syariah 
Mandiri biasanya melakukan pengiklanan melalu 
website https://www.syariahmandiri.co.id . Strategi 
ini dilakukakan agar nasabah lebih mudah 
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mengakses informasi mengenai perkembangan 
produk- produk yang ada di Bank Syariah Mandiri. 
b. Penjualan Pribadi (Personal Selling) 
Penjualan pribadi merupakan pemasaran 
dengan bertatap muka langsung antara penjual dan 
pembeli untuk memperkenalkan suatu produk dan 
membentuk suatu pemahaman calon nasabah 
terhadap produk sehingga mereka kemudian akan 
mencoba dan membelinya. 
Marketing pembiayaan pensiun di Bank 
Syariah Mandiri KCP Ungaran juga melakukan 
promosi dengan personal selling untuk 
meningkatkan jumlah nasabah. Marketing 
mendatangi calon nasabah dan memberikan 
informasi mengenai produk yang ada, ketentuan - 
ketentuan dan syarat - syarat pada pembiayaan serta 
memaparkan kelebihan atau manfaat yang dimiliki 
produk pembiayaan jika di bandingkan bank 
lainnya. 
c. Publisitas  
Merupakan kegiatan promosi yang sifatnya 
non personal. Dalam memperkenalkan produk- 
produk yang dimiliki, Bank Syariah Mandiri KCP 
Ungaran melakukan promosi dengan cara presentasi 





Presentasi merupakan kesempatan bagi pihak 
penjual untuk menginformasikan kepada 
masyarakat tentang produk- produk yang biasanya 
menunjukan ciri khas serta keunggulan- 
keunggulan suatu produk. Dengan kegiatan 
tersebut, marketing lebih mudah dan cepat dalam 
menawarkan produk karena langsung berhubungan 
dengan banyak orang. 
Selain strategi pemasaran diatas, untuk 
memasarkan produk pembiayaan pensiun, Bank 
Syariah Mandiri KCP Ungaran juga menggunakan 
strategi pemasaran direct sales dengan mendatangi 
rumah- rumah nasabah pensiunan satu persatu. 
Penjualan langsung oleh bank lebih efektif karena 
memungkinkan marketing dapat langsung bertatap 
muka dengan nasabah atau calon nasabah, sehingga 
dapat menjelaskan produk pembiayaan pensiun secara 
lebih rinci. Penjualan langsung oleh marketing 
menjadi sarana terjalinnya hubungan yang akrab 
dengan pensiunan dan  sarana untuk memperoleh 
informasi langsung dari nasabah mengenai kelemahan 
dari produk maupun keluhan–keluhan yang 
disampaikan oleh pensiunan. Sehingga nasabah 
pensiunan akan lebih tertarik dengan pembiayaan 
pensiun di Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran. 
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B. Kendala- kendala yang dihadapi Bank Syariah Mandiri KCP 
Ungaran dalam memasarkan produk pembiayaan pensiun 
dan cara mengatasi kendala tersebut. 
Pemasaran merupakan rancangan yang ingin dicapai 
perusahaan untuk memenuhi kebutuhan nasabah sehingga 
tercapainya suatu kepuasaan yang optimal bagi nasabah. 
Pemasaran yang efektif dan efesien akan berdampak positif 
bagi perusahaan sehingga dapat mendatangkan keuntungan. 
Akan tetapi dalam pemasaran suatu perusahaan tentunya 
akan menghadapi kendala- kendala dalam memasarkan 
produknya. Suatu kendala dalam akan menjadi hambatan 
untuk mencapai tujuan yang diinginkan suatu perusahaan. 
Berikut ini kendala yang dihadapi Bank Syariah Mandiri 
KCP Ungaran dalam memasarkan produk pembiayaan 
pensiun, yaitu: 
a. Persaingan  
Persaingan adalah suatu proses sosial, dimana 
beberapa orang atau kelompok berusaha mencapai 
tujuan yang sama dengan cara yang lebih cepat dan 
mutu yang lebih tinggi. Persaingan  merupakan hal yang 
tidak bisa dihindari pada dunia perbankan. Banyak bank 
konvensional dan bank syariah yang beroperasi disekitar 
Ungaran karena termasuk wilayah padat penduduk  dan 
kawasan industri sehingga peluang bisnis di bidang 





menyebabkan persaingan yang ketat antara bank yang 
satu dengan bank yang lainnya untuk menarik antusias 
masyarakat disekitarnya. Setiap bank memiliki strategi 
masing-masing untuk meningkatkan jumlah nasabah dan 
berlomba-lomba untuk memberikan kepuasan bagi calon 
nasabah maupun yang sudah menjadi nasabah. Di Bank 
Syariah Mandiri KCP Ungaran sendiri kompetitor 
datang dari bank konvensional dan bank syariah 
disekitar Ungaran. Seperti, bank Mandiri, BRI, BCA, 
BNI, BTN, BRI Syariah, BNI syariah, dll. 
b. Loyalitas Nasabah kepada Bank Konvensional 
Dalam memasarkan produk pembiayaan pensiun di 
Bank Syariah KCP Ungaran marketing masih banyak 
mendapati pensiunan yang sudah menjadi nasabah di 
bank konvensional, sehingga ketika ditawarkan produk 
mereka kurang tertarik dan menolak untuk 
menggunakan produk di BSM. 
c. Minimnya pengetahuan masyarakat tentang bank syariah 
Kendala lain dalam memasarkan produk pembiayaan 
pensiun di Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran yaitu 
kurangnya pengetahuan masyarakat tentang perbankan 
syariah, kurangnya sosialisasi bank syariah tentang 
produk pembiayaan pensiun yang dikelola berdasarkan 
prinsip syariah membuat sebagian masyarakat 
khususnya pensiunan tidak begitu memperdulikan 
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keunggulan produk syariah jika dibandingkan dengan 
produk pada bank konvensional. 
d. Sulitnya mencari data alamat pensiunan 
Salah satu strategi yang dilakukan Bank Syariah Mandiri 
KCP Ungaran dalam memasarkan pembiayaan pensiun 
adalah pemasaran langsung (direct sales) dengan cara 
mendatangi rumah nasabah satu persatu. Akan tetapi 
marketing masih  terkendala dalam mencari alamat 
rumah pensiunan, seperti alamat rumah nasabah yang 
jauh, dan terkadang nasabah sudah tidak menempati 
alamat tempat tinggal yang biasa ditempati, karena 
pensiunan sudah pindah rumah.  
Untuk dapat mengatasi kendala- kendala tersebut bank syariah 
mandiri KCP Ungaran dalam menarik nasabah pensiun dilakukan 
dengan cara memaksimalkan promosi melalui pembagian brosur, 
sosialisasi dan penjualan langsung  dengan mendatangi rumah 
nasabah pensiun satu persatu. Karena sasaran produk pembiayaan 
adalah pensiunan yang berusia diatas 55 tahun maka dalam 
memasarkan pembiayaan pensiun harus dilakukan secara kontinue 
dan intensif oleh marketing atau tenaga penjual, hal ini dilakukan 
agar masyarakat khususnya pensiunan lebih mengetahui mengenai 
produk pembiayaan pensiun di BSM, dari mulai akad, sistem yang 
digunakan, keunggulan yang dimiliki dan keuntungan yang 
diperoleh melalui pembiayaan yang berbasis syariah dibandingkan 





merangsang dan mendorong pensiunan melakukan pembiayaan di 
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A. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil  analisis yang dijelaskan diatas maka dapat 
disimpulkan strategi pemasaran yang dilakukan Bank Syariah 
Mandiri KCP Ungaran adalah sebagai berikut : 
1. Strategi Pemasaran produk pembiayaan pensiun di Bank 
Syariah Mandiri KCP Ungaran menggunakan metode 
bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari: 
1.1 Produk ( Product ) 
Keunggulan yang dimiliki produk pembiayaan 
pensiun di Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran 
adalah proses pembiayaan yang mudah dan cepat 
serta  angsuran pembiayaan yang bersifat flat atau 
tetap sampai angsuran tersebut lunas. 
1.2 Harga ( Price ) 
Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran menetapkan 
tabel angsuran untuk produk pembiayaan pensiun, 
harga bersaing dengan bank syariah lainnya serta 
margin yang kompetitif. Jangka waktu pada 
pembiayaan pensiun 1-15 tahun sehingga jumlah 
pembiayaan dapat disesuaikan dengan gaji pensiunan 
yang diperoleh setiap bulannya sehingga angsuran 
tidak memberatkan nasabah. 
92 
 
1.3 Tempat ( Place ) 
Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran memiliki lokasi 
yang sangat strategis karena berada  di Jalan 
Diponegoro No 205 C-D Ungaran, yang merupakan 
jalan raya utama Semarang-Solo sehingga aksesnya 
mudah untuk dijangkau masyarakat luas dengan 
menggunakan berbagai sarana transportasi serta 
lokasinya dekat dengan kawasan industri/pabrik, 
Pemerintah Kabupaten Semarang, serta dekat dengan 
perumahan atau masyarakat. Kantor Bank Syariah 
Mandiri KCP Ungaran mempunyai bentuk fisik yang 
bagus dengan parkirannya yang luas. 
1.4 Promosi ( Promotion) 
Promosi yang dilakukan Bank Syariah Mandiri KCP 
Ungaran dalam memasarkan produk pembiayaan 
pensiun yaitu  dengan cara periklanan (advertising), 
penjualan pribadi (personal selling), dan publisitas. 
Selain itu Marketing Bank Syariah Mandiri KCP 
Ungaran juga melakukan pemasaran direct sales 
dengan mendatangi rumah- rumah nasabah pensiunan 
satu persatu. 
2. Kendala- kendala yang dihadapi Bank Syariah Mandiri 
KCP Ungaran dalam memasarkan produk pembiayaan 
pensiun dan cara mengatasi kendala tersebut. 
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Kendala dalam memasarkan produk pembiayaan 
pensiun di Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran yaitu 
persaingan, loyalitas nasabah kepada bank konvensional, 
minimnya pengetahuan nasabah tentang bank syariah dan 
Sulitnya mencari data alamat nasabah. Untuk mengatasi 
kendala- kendala tersebut maka Bank Syariah Mandiri 
KCP Ungaran dalam menarik nasabah pensiunan 
dilakukan dengan cara memaksimalkan promosi melalui 
pembagian brosur, sosialisasi dan penjualan langsung  
dengan mendatangi rumah nasabah pensiun satu persatu 
dan pemasaran dilakukan secara kontinue dan intensif. 
B. Saran 
1. Sebaiknya Bank Syariah Mandiri meningkatkan 
kerjasama dengan instansi- instansi pensiun sehingga 
memudahkan untuk mencari data nasabah pensiunanan. 
2. Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran harus lebih giat 
dalam melakukan  sosialisasi dan edukasi kepada 
masyarakat sekitar Ungaran sehingga masyarakat lebih 
mengenal produk dan jasa yang ada di Bank Syariah 
Mandiri. 
3. Bank Syariah Mandiri KCP Ungaran sebaiknya membuat 
brosur yang lebih menarik, dengan desain yang unik dan 
berwarna, serta kata- kata yang jelas sehingga masyarakat 
terutama pensiunan tertarik untuk melakukan pembiayaan 
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